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DISEÑO DE UN MODELO VIRTUAL PARA LA COMERCIALIZACIÓN DE 
PRODUCTOS AGROPECUARIOS Y PROCESADOS DE LOS 





El Servicio Nacional de Aprendizaje SENA en su misión de formar para el trabajo a 
los ciudadanos colombianos como aporte al desarrollo económico del país, forja 
emprendimientos, a través de programas encaminados a la creación  de unidades 
productivas en el sector rural para el mejoramiento del campo colombiano. 
Este proyecto se realiza con el fin de contribuir con el programa SENA Emprende 
Rural, a través de la entrega del diseño de una plataforma que permita generar una 
alternativa comercial a estas unidades productivas como una vitrina virtual para la 
interacción entre proveedores y clientes. 
En el desarrollo de este diseño, fue necesario realizar la caracterización de la 
población beneficiaria, de acuerdo con los lineamientos presentados en la estrategia 
del Gobierno en Línea a través de las guías para la caracterización de usuarios de 
las entidades públicas, teniendo en cuenta todas sus variables y la metodología 
presentada para tal fin. 
El diseño de esta plataforma será entregado al Centro Atención Sector Agropecuario 
del SENA regional Risaralda, entidad del Estado encargada de la ejecución de este 
programa para el Departamento. 
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La evolución acelerada de las TIC en los últimos 30 años, ha generado grandes 
cambios inmersos en el modernismo y en el pensamiento de la estructura social, 
permitiendo acercar a las personas, mantenerse en contacto, tener más información 
a la mano; constituyendo esto también una oportunidad para la expansión de los 
mercados, la integración de los actores que hacen parte de las cadenas de valor y la 
búsqueda de nuevos nichos a través del conocimiento de otras culturas; sin embargo 
al revisar el tema que atañe a esta investigación, se resaltan los siguientes estudios:  
En el ámbito local, se evidencia una investigación desarrollada por Parquesoft1 en el 
año 2012, que tenía como objetivo desarrollar una estrategia de desarrollo del 
ecosistema digital para el departamento de Risaralda con base en las capacidades 
y potencialidades de los Municipios, buscando impactar los sectores económicos de 
los mismos con el uso y aprovechamiento de las TIC. En este estudio se pudo 
evidenciar que los entes gubernamentales realizan esfuerzos para impactar la región 
a través de la efectiva utilización de las TIC y los centros Vive Digital, sin embargo 
cuatro años después, se observa que muchos de estos centros no funcionan o estás 
subutilizados por las comunidades. 
Este documento entregó un diagnóstico del estado actual del desarrollo TIC de 
Risaralda y pretendió alinear las acciones que la Gobernación de Risaralda podría 
ejecutar en pro del desarrollo del sector TIC en el departamento con las políticas 
nacionales sobre el tema para jalonar el desarrollo socioeconómico y la 
competitividad de las empresas. 
Como principales conclusiones de este estudio, es importante resaltar que no todos 
los municipios han apropiado adecuadamente las estrategias propuestas por el 
                                                     
1 PARQUESOFT, Estrategia de desarrollo del ecosistema digital para el departamento de Risaralda 
con base en las capacidades y potencialidades de los municipios, buscando impactar los sectores 
económicos de los mismos con el uso y aprovechamiento de las TIC. Pereira, 2012. 94p. 
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ministerio, algunos centros Vive Digital a pesar de la infraestructura de los 
establecimientos, tienen problemas de conectividad.  Así mismo es importante 
desarrollar proyectos para la planeación, adquisición, implementación, uso y 
apropiación de las TIC en iniciativas empresariales, según las políticas de gestión, 
descritas en la estrategia. 
En otro estudio Gómez y Villegas2 presentan la evaluación de la oferta de servicios 
TIC del departamento de Risaralda y sus oportunidades de exportación en el marco 
del tratado de libre comercio con Estados Unidos. Dentro del proyecto se puede 
deducir que en algunos capítulos se aborda el tema en relación con los servicios TIC, 
este describe beneficios y oportunidades puntuales para el comercio entre ambos 
países en esta materia, y representa un aspecto diferenciador para acceder a este 
mercado frente a otros destinos en este sector con el aprovechamiento de las 
políticas de gobierno y laboratorios creados para tal fin. En este contexto se 
especifica en los antecedentes, que a pesar de las herramientas que existen en la 
actualidad, “no existen estudios generales que permitan concluir cómo afrontarlo y 
sacarle el mejor provecho para nuestro departamento en el sector de Servicios TIC, 
además de que evidencia la oferta real de servicios TIC del departamento de 
Risaralda”3 
En el ámbito nacional, según Gómez y Mitchell4, en el documento que tiene por 
objetivo central enfatizar la urgencia de convertir la innovación en una de las grandes 
apuestas del gobierno, al abordar desafíos en el entorno institucional con el apoyo 
de entidades como  Fedesarrollo, Bancoldex, el Banco de Desarrollo y Colciencias 
para la financiación, el desarrollo de la cultura de innovación, de ciencia y tecnología 
y de capital humano,  aspectos que se convierten en una estrategia para la 
generación de conocimiento, el emprendimiento dinámico y la innovación productiva, 
                                                     
2 GÓMEZ CAICEDO, Juan David y VILLEGAS FLOREZ, Juan Alberto; Evaluación de la oferta de 
servicios TICS del departamento de Risaralda y sus oportunidades de exportación en el marco del 
Tratado de Libre Comercio con Estados Unidos. Pereira 2013,160 p. Trabajo de grado (Maestría en 
Administración Económica y Financiera) Facultad de Ingeniería Industrial. 
3 Ibid., p. 19 
4 GÓMEZ Hernando Y MITCHELL Daniel, Innovación y emprendimiento en Colombia: Balance, 
perspectivas y recomendaciones de política, 2014-2018, Fedesarrollo .Bogotá 2014. 94 p. 
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y soportada por unas instituciones fuertes y articuladas, y un entorno de 
competitividad propicio para el desarrollo de negocios lo que constituye, para 
Colombia, una apuesta estructural de largo alcance con mucho para ganar, y poco 
para perder, sin embargo se genera la hipótesis de que ha faltado una priorización 
más aguda en la asignación de los recursos públicos, la orientación de las políticas 
y el enfoque de los programas estatales centradas en el aprovechamiento de las 
oportunidades que genera el entorno en cuanto a la creación de valor en la apertura 
de nuevos mercados con productos más competitivos en un ámbito moderno. 
En particular, se evidencia desorientación y falta de foco en el funcionamiento y 
distribución de los recursos de regalías para ciencia, tecnología e innovación. “Es 
fundamental que exista mayor coherencia entre la visión de largo plazo y las 
apuestas nacionales y regionales del país, y la destinación y ejecución de estos 
recursos”, según los autores. 
Si bien, otra entidad como CORPOICA5 propone elaborar un documento base de 
políticas públicas para el desarrollo tecnológico del campo colombiano, y especifica 
que es necesario realizar mayores inversiones en capacitación para la participación 
de los pequeños productores en procesos de innovación, así mismo se menciona 
que estas políticas contribuirán al cierre de las brechas entre el campo y la ciudad 
como un elemento fundamental para la construcción de la paz. Además se requiere 
acompañar dichos procesos con apoyos para su participación en organizaciones 
asociativas, su incorporación a cadenas de valor y su desarrollo empresarial, y como 
se concluye en este diagnóstico, es importante sistematizar y evaluar las 
experiencias para replicarlas en la comunidad rural.  
En concordancia con la oferta virtual a nivel de integración de proveedores y clientes, 
existen algunas propuestas creadas por particulares y apoyadas por entidades 
gremiales como ACOPI en el caso de la regional Atlántico con la comunidad de 
negocios Smartjoins6, la cual brinda la posibilidad de conectar todo tipo de iniciativas 
                                                     
5 CORPOICA, Misión para la transformación del campo – Diagnóstico, Ciencia, Tecnología e 
Innovación en el Sector Agropecuario, 2015. p. 3 
6 SMART JOINTS,- Tu comunidad de negocios. (en línea), (Consultado: 16 noviembre de 2016), 
Disponible en: (www.smartjoins.com). 
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para el desarrollo de negocios; sin embargo las entidades estatales aún no 
desarrollan proyectos de este tipo para el beneficio comunitario. 
En el ámbito internacional, en países como España, investigadores han desarrollado 
interesantes sistemas de apropiación de tecnologías para el desarrollo agrícola y 
pecuario, se evidencia alto compromiso de todos los actores de la cadena de valor, 
en conjunto con el Gobierno Español, se ha logrado optimizar el uso de los recursos 
energéticos así como de los recursos hidráulicos, lo cual supone un elemento clave 
para la reducción de costes, La Fundación  Cercle Tecnologic de Catalunya7 en su 
Guía de recursos y soluciones TIC en el Sector Agroalimentario también menciona 
que el desarrollo de tecnologías puestas al servicio del sector agropecuario 
proporcionan reducción de costos y minimizan los daños ambientales.  
De otra parte en Sur América, todavía falta integración de las herramientas TIC con 
los sistemas productivos, así lo menciona Mónica Rodríguez8, funcionaria de La 
Comisión Económica para América Latina y el Caribe CEPAL, en la revista 
Newsletter Elac 2015; en lo concerniente a las dificultades para adoptar tecnologías 
nuevas debido a la cultura rural aún sesgada por el tradicionalismo, la falta de 
habilidades para su manejo y la poca difusión.   
Así mismo, en las conclusiones generales de las Naciones Unidas9 en la revista 
Newsletter elac N° 18, se menciona que es necesario integrar los proyectos de 
adopción de TIC con las herramientas tradicionales para potencializar el uso de las 
nuevas tecnologías, a través de estas vías los productores agropecuarios en áreas 
remotas podrán informarse sobre los precios en los mercados regionales, el 
pronóstico del clima, las condiciones de siembra y cosecha y recibir alertas sobre 
brotes de plagas y también, estar enterados sobre las políticas de gobierno con las 
cuales se pueden beneficiar. 
 
                                                     
7 CERCLE TECNOLOGY DE CATALUNYA, De la agricultura tradicional a la agricultura inteligente - 
Guía de recursos y soluciones TIC en el sector agroalimentario, Barcelona 2014. 28 p. 
8 RODRIGUEZ, Mónica.  Las Tics como herramientas para la superación de las asimetrías En: 
aNewsletter  elac  N° 18 Naciones Unidas - CEPAL - @LIS, Compendio, , 2012, p. 3 
9 NACIONES UNIDAS - CEPAL - @LIS, Compendio, Newsletter  elac  N° 18, 2012, p. 12. 
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1.2. DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA 
 
A pesar de estar inmersos en la era de las tecnologías de la información y las 
comunicaciones, la utilización de este tipo de herramientas sigue siendo ambigua 
para la producción agrícola y pecuaria en el departamento de Risaralda, 
encontrándose entre las comunidades dificultades comunes como el 
desconocimiento de los mercados, desorganización comunitaria, trabajo individual y 
alta desmotivación por los bajos ingresos a pesar de los esfuerzos productivos.  
Como reza en el CONPES 358210, si bien es cierto que “la ciencia, tecnología e 
innovación han sido identificadas por la sociedad Colombiana como fuente de 
crecimiento y desarrollo económico”, los sectores productivos atendidos a través del 
programa SER en Risaralda, siguen estando deprimidos en cuanto a la utilización de 
herramientas tecnológicas, en la atención a emprendedores del departamento, es 
evidente la falta de apropiación de dichas herramientas que generen desarrollo 
económico.   
A pesar de los esfuerzos realizados por el Gobierno Nacional a través del Min TIC11 
en la implementación del plan de tecnología que buscaba la masificación de las 
herramientas tecnológicas entre el 2010 y el 2014, se considera aún falta de difusión 
que le permita a todas las comunidades el acceso a la digitalización y al uso de estas  
herramientas dispuestas por el Ministerio para ser aplicadas en las unidades 
productivas generadoras de recursos de supervivencia, responsables de darle 
calidad de vida a dichas comunidades rurales colombianas, específicamente de 
Risaralda, población objeto de este estudio. 
Así mismo como se menciona en el Diagnóstico Económico del Campo 
Colombiano12 en su fase de conclusiones, una de las causas del pobre desempeño 
                                                     
10 COLOMBIA, DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACIÓN, Documento CONPES 3582, 2009. 
11 COLOMBIA, MINTIC, Vive Digital para la Gente (en línea). (Consultado: 23 noviembre de 2016). 
Disponible en: (http://www.mintic.gov.co/portal/vivedigital/612/w3-propertyvalue-6106.html). 
12 COLOMBIA, DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACIÓN, Equipo Técnico para la Misión de 
la Transformación del Campo Colombiano, Diagnóstico, 2015. págs 52 y 53.  
 
 27 
económico y comercial del sector se deben a asuntos de comercialización, crédito, 
infraestructura, escasa aplicación de ciencia, tecnología e innovación, escasez de 
recursos humanos, así como falta de experiencia en propiedad intelectual, la calidad 
no es buena y las instituciones no coordinan en este enfoque, además el 
financiamiento es poco para estos fines.  
Adicionalmente se evidencia en el modernismo actual amplia proliferación de medios 
tecnológicos como celulares táctiles con acceso a aplicaciones como las diferentes 
redes sociales que permiten a las comunidades estar en constante comunicación, 
así mismo el uso de datos es cada vez más frecuente entre toda la población, lo que 
representa una oportunidad para el desarrollo de una plataforma alimentada con 
datos actualizados que además sea una vitrina comercial permanente y que integre 
tanto a los productores emprendedores del programa SER con clientes reales y 
potenciales. 
El SENA Risaralda en el desarrollo de su misión de capacitar y potenciar las esferas 
productivas de la región, debe enfocar sus esfuerzos tanto en la transferencia de 
tecnología como en la vigilancia y prospectiva que permita la apropiación social del 
conocimiento, brindando herramientas útiles que además generen integración entre 
los actores de las diferentes cadenas de valor presentes en la productividad 
departamental. 
En consecuencia se puede plantear la siguiente pregunta que da pie a este tema de 
investigación:  
¿Es pertinente diseñar un modelo virtual para la comercialización de productos 
agropecuarios y procesados de los emprendedores del programa SER del 




Los esfuerzos del Gobierno Nacional con programas como los del Gobierno en Línea 
del Min TIC, se tienen que ver revertidos en investigaciones y propuestas hechas por 
profesionales con una visión más amplia con enfoque empresarial.  Esta 
investigación pone en práctica temas como el diseño y administración de plataformas 
en línea y/o transaccionales de acuerdo con los servicios y medios electrónicos, así 
mismo la integración de los sistemas de información en materia de TIC para la 
gestión; en el caso del programa SER, creado para emprendedores, se considera 
una estrategia que encaja con las necesidades de transferencia de conocimiento que 
fomenten avances tecnológicos y utilización de TIC orientados al mejoramiento 
productivo y comercial. 
El eje temático para el desarrollo de esta propuesta según los criterios de estudio 
definidos en la Maestría de Mercadeo, es el MARKETING INTEGRADO, ya que se 
hace necesario realizar estrategias de motivación para los productores 
emprendedores los cuales constituyen el cliente interno de la Entidad, es necesario 
desarrollar acciones de comunicación y utilización de TIC donde ellos se apropien 
tanto de los conocimientos impartidos por los Instructores del programa, como de las 
herramientas tecnológicas de las comunicaciones puestas a la orden de los procesos 
comerciales; así mismo es necesario desarrollar también estrategias de difusión de 
productos, marcas y el programa como tal entre actores externos (clientes reales y 
potenciales), lo que también se puede constituir como oportunidad para el desarrollo 
de acciones de Responsabilidad Social Empresarial, teniendo en cuenta que la 
mayoría de los emprendedores del programa son productores con escasos recursos 
económicos y con necesidad de apoyo en dichos procesos comerciales. 
Es de anotar, que esta es una oportunidad para lograr avances en la sociedad 
productiva de Risaralda, teniendo en cuenta que las herramientas TIC están siendo 
subutilizadas en el tema comercial; así mismo el SENA, debe propiciar espacios de 
integración entre los actores de las cadenas de valor, donde se fomente la promoción 
 29 
de productos, servicios y procesos atractivos a consumidores externos y que estén 
dispuestos a contribuir con el desarrollo social y económico de esta región; de esta 
forma, se va a generar mejoramiento en la calidad de vida de las familias campesinas 
atendidas a través del programa SER y se brindará la motivación para la continuidad 





3.1. OBJETIVO GENERAL 
 
Diseñar un modelo virtual para la comercialización de productos agropecuarios y 
procesados de los emprendedores del programa SER del departamento de Risaralda 
 
3.2. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Caracterizar las Unidades Productivas del programa SER para conocer sus 
productos y capacidad de negociación con el fin de integrarlos a los clientes 
potenciales 
 
 Diseñar una plataforma virtual que le permita a los emprendedores del programa 
SER realizar negociaciones. 
 
 Diseñar estrategias en el eje temático del marketing integrado para la contribución 
al logro de las metas propuestas en el programa SER y para la difusión y 




4. DELIMITACIÓN DEL PROYECTO 
 
Este proyecto se desarrolló con las unidades productivas del SER (SENA Emprende 
Rural), antes Jóvenes Rurales Emprendedores, el cual nació en el año 2002 como 
respuesta a la Ley 789 de fomento al empleo y a la protección social, este es un 
programa del SENA, creado como alternativa de apoyo a los emprendimientos 
rurales; el cual tiene los componentes de capacitación y emprendimiento y su fin 
principal es la constitución de Unidades Productivas Rurales Sostenibles (UPRS).  
En el desarrollo de este estudio, se tuvo en cuenta las UPRS creadas a partir del año 
2015 y las que se consideren activas comercialmente de años anteriores, ubicadas 
en las veredas de los catorce municipios del departamento de Risaralda, este 
programa hace parte del Centro Atención Sector Agropecuario SENA, el cual tiene 



















5. MARCOS DE REFERENCIA 
 
5.1. MARCO TEÓRICO 
 
Para el desarrollo de esta investigación, es pertinente describir qué es el programa 
SENA Emprende Rural, cuáles es su objetivo en el desarrollo económico y social en 
la población rural del Departamento, así mismo tener en cuenta cuáles son las 
apuestas productivas de la región según documentos de la Comisión Regional de 
Competitividad, cuáles son las herramientas TIC más utilizadas en el entorno y es 
necesario hacer mención del enfoque del marketing integrado en el que se enmarca 
este estudio y se hace  mención de los canales de distribución, inmersos dentro de 
todo estudio comercial. 
 
5.1.1. Programa SENA Emprende Rural. De acuerdo como se describe en 
documento Bienvenidos al SENA13: la misión de la entidad es la de “cumplir la función 
que le corresponde al Estado de invertir en el desarrollo social y técnico de los 
trabajadores colombianos; ofreciendo y ejecutando la formación profesional integral, 
para la incorporación y el desarrollo de las personas en actividades productivas que 
contribuyan al desarrollo social, económico y tecnológico del país”, desarrolla el 
programa SER “Sena Emprende Rural” en respuesta al impulso que actualmente 
realiza el gobierno nacional al campo  y a la empleabilidad de la población productiva 
Colombiana; el objetivo principal de este programa, es: “La creación de Unidades 
Productivas Rurales Sostenibles UPRS, bajo esquemas asociativos, agro negocios, 
economías de escala y redes de proveeduría, mediante la ejecución de proyectos 
formativos con una duración no inferior a seis meses y el posterior acompañamiento 
para el fortalecimiento y asesoría de las UPRS creadas en la misma vigencia”, es de 
aclarar que la población atendida mediante este programa, en su mayoría son 
                                                     
13 COLOMBIA, SERVICIO NACIONAL DE APRENDIZAJE SENA, Bienvenidos al SENA, 2014., p. 7. 
(en línea), (consultado el 23 de noviembre d 2016), disponible en www.sena.edu.co  
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personas vulnerables, de estratos 1 y 2 y/o población rural, como se menciona en la 
página web del SENA 
 “SENA Emprende Rural es un programa que busca promover la generación de 
ingresos para la población rural, a través del desarrollo de sus capacidades y 
competencias, así como el acompañamiento y fortalecimiento de las iniciativas 
productivas rurales orientadas al autoconsumo, los emprendimientos y/o la 
creación de empresa.  SER desarrolla procesos de formación y fortalecimiento 
organizacional y/o comunitario, mediante dos rutas de atención que se encuentran 
enmarcadas en los principios de economía familiar:  
 Emprendimiento Rural: Generación de emprendimientos de autoconsumo, 
emprendimientos Bioculturales y emprendimientos con enfoque en Agro negocios 
 Empleabilidad en Ocupaciones Rurales: Formación para la especialización en 
competencias técnicas operativas en actividades del sector rural”. 14 
 
5.1.2. Apuestas productivas departamento de Risaralda. Dentro de las 
apuestas productivas que tiene el departamento de Risaralda, según 
documento de la Comisión de Competitividad de Risaralda15 compuesta por 
todos los representantes de los gremios y entidades del Estado involucradas 
en el desarrollo económico y social del país, en la “Actualización del Plan 
Regional de Competitividad 2012” con miras al 2032, donde se involucra el 
sector agropecuario y se menciona lo siguiente:  
“Sector Agropecuario, refleja el compromiso de aprovechar la riqueza y el 
enorme potencial del campo colombiano para dar un verdadero salto 
económico y social en las zonas rurales del país. Considerando el 
incremento previsto de la demanda mundial de alimentos y las 
perspectivas de precios altos de commodities para las próximas décadas, 
sumado a las ventajas comparativas de Colombia en este sector, es 
                                                     
14 COLOMBIA, Servicio Nacional de Aprendizaje SENA, 24 de Marzo 2013 (En línea). (Consultado: 
18 mayo de 2016).  Disponible en: (www.sena.edu.co). 
15 COMISIÓN REGIONAL DE COMPETITIVIDAD DE RISARALDA, Actualización del Plan Regional 
de Competitividad 2012, p. 12. 
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indudable que nos encontramos ante una oportunidad que no podemos 
desaprovechar. Para aprovechar esta coyuntura, el gran desafío consiste 
en abordar los grandes retos que enfrenta el sector agropecuario 
colombiano como son: (i) los altos costos de producción, transformación y 
comercialización de la producción agropecuaria, (ii) la restitución de tierras 
a quienes les fueron despojadas, (iii) la baja productividad generalizada 
del sector, (iv) las limitaciones para desarrollar proyectos de gran escala, 
(v) las dificultades de acceso a infraestructura, servicios financieros y 
nuevas tecnologías, (vi) la pobreza y el bajo nivel educativo del campo 
colombiano, y (vii) la ausencia de una cultura para la gestión de los riesgos 
climáticos”.16 
 
Así mismo, cabe resaltar que Risaralda sigue siendo un departamento de vocación 
agropecuaria por ser eminentemente cafetero, produce también maíz, caña de 
azúcar plátano, soya, sorgo, frutales de clima frio entre los cuales se destaca la mora 
y el lulo así como hortalizas de alto consumo a nivel local; entre sus importantes 
industrias, también se destacan las de alimentos y bebidas, según se registra en la 
estadísticas del Departamento Administrativo Nacional de Estadísticas17 sobre la 
participación porcentual y el crecimiento promedio anual por ramas de actividad en 
el sector primario en el departamento de Risaralda es el que sigue aportando el 
desarrollo productivo y económico al departamento.  
Igualmente, la agroindustria aparece como foco potencial para generar empresa en 
la región a través del valor agregado a la producción de comodities y la innovación 
con nuevos productos y procesos productivos; de este modo, el programa SENA 
Emprende Rural apuesta también con el apoyo en capacitación y creación de UPRS, 
al desarrollo económico del departamento de Risaralda con la disposición de 
profesionales en las áreas temáticas productivas de la región y el otorgamiento de 
capital semilla representado en materiales de formación para el inicio de los 
                                                     
16 Ibid; p, 12 
17 COLOMBIA, DANE, Banco de la República; Informe de Coyuntura Económica Regional, 
Departamento de Risaralda, 2015. P. 91. 
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emprendimientos, además del fortalecimiento para la gestión administrativa y 
comercial. 
 
5.1.3. Caracterización. El término caracterización, en el contexto de esta 
investigación, se refiere a la identificación de grupos de usuarios que comparten 
características similares y aspectos comunes de grupos poblacionales, Según Philip 
Kotler y Gary Amstrong, un  segmento de mercado se define como “un grupo de 
consumidores que responden de forma similar a un conjunto determinado de 
esfuerzos de marketing.”18 
  
Patricio Bonta y Mario Farber, definen un  segmento de mercado como: 
“aquella parte del mercado definida por diversas variables específicas que 
permiten diferenciarla claramente de otros segmentos. A medida que se considera 
una mayor cantidad de variables para definir cualquier segmento de mercado, el 
tamaño del segmento se reduce y las características de este son más 
homogéneas.”19 
 
En síntesis, se puede definir un  segmento de mercado como:  
“un conjunto de individuos o empresas que poseen características homogéneas y 
distintas, que permiten diferenciarlo claramente de los otros grupos, y que además, 
pueden responder a un programa de actividades de marketing específicamente diseñado 
para ellos, con rentabilidad para la empresa que lo practica “.20 
 
                                                     
18 KOTLER, Philip y AMSTRONG, Gary. Fundamentos de Marketing, 6ta Edción, Editorial Pearson/ 
Prentice Hall.  P. 61. ISBN 9789702604006.  
19 BONTA, Patricio y FARBER, Mario. 199 Preguntas sobre Marketing y Publicidad. Editorial Norma, 
P. 30. ISBN.N 95804703.  
20 Dirección  de marketing y ventas, Cultural S.A. Ediciones, Pag. 207 p.400. ISBN:9788480552172 
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Para la caracterización de la población en este estudio, se tendrá en cuenta los 
lineamientos de la “Guía para la caracterización de ciudadanos, usuarios y grupos 
de interés.”21 
 
5.1.4. Herramientas TIC del entorno. Las TIC hacen parte de la comunidad 
Risaraldense, así como en casi todos los ámbitos sociales del mundo, desde siempre 
el ser humano se ha visto en la necesidad de transmitir información, almacenarla, 
conservarla y utilizarla con el fin de conocer la historia, mejorar los procesos 
productivos, generar trazabilidad, recordación y comunicaciones que infieren 
directamente en la toma de decisiones; unas de las tecnologías más antiguas 
conocidas y que se utilizan en todos los rincones de la población es el uso de la radio 
y la televisión, a través de las cuales se obtiene información local, nacional e 
internacional sobre noticias económicas y sociales; sin embargo, no permite obtener 
aquella que se requiere en el instante y en muchas ocasiones carece de 
imparcialidad. 
De acuerdo con el portal web sobre servicios TIC22, se mencionan las herramientas 
que existen, entre ellas se encuentran: las redes de banda ancha, telefonía fija, 
telefonía móvil, redes de televisión y redes en el hogar; también se cuenta con los 
terminales los cuales actúan como punto de acceso de los usuarios a la información 
que se requiere en términos de selección, clasificación y decisión.  Así mismo, 
existen los diferentes servicios, es decir, que las TIC pasaron de ser un punto de 
información para convertirse en alternativas para el desarrollo de actividades de 
comercio a través de la compra y venta de productos y servicios, así como el pago 
de facturas en línea, la banca online, el acceso a contenidos informáticos y de ocio 
como el acceso a las entidades públicas; la tecnología móvil es una de las que más 
                                                     
21 COLOMBIA, Función Pública, Gobierno en Línea, Secretaría de Transparencia de la Presidencia 
de la República, Departamento Nacional de Planeación, Programa Nacional de Servicio al Ciudadano, 
Guía para la Caracterización de Ciudadano, Usuarios y Grupos de Interés.  
22 LATITUD WEB, Business Excellence Through Information Technologies S.L.  Tu Portal 
Especializado en Tecnología y Comunicación (en línea). (Consultado: 25 de mayo de 2016). 
Disponible en: (http://www.serviciostic.com/las-tic/definicion-de-tic.html). 
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aporta a los servicios TIC a través de las llamadas de voz, los mensajes cortos, la 
información masiva, constituyendo uno de los más económicos, eficaces y rápidos 
que existen.  Bustamante23  indica que en la actualidad es fácil obtener afiliación a 
través de las diferentes empresas que existen en la región y con amplia cobertura 
geográfica. 
Según Belloch,24 en su informe sobre las Tecnologías de la Información y las 
Comunicaciones, algunas de las característica que poseen las TIC son: la 
inmaterialidad, es decir que se puede digitalizar gran cantidad de información y 
almacenarla en pequeños dispositivos de fácil acceso; la instantaneidad, por su fácil 
y rápido acceso siempre y cuando se cuente con el dispositivo de salida; 
interactividad, gracias a la comunicación inmediata entre una o más personas a la 
vez; innovación, debido a sus constantes cambios y mejoras; interconexión por su 
interacción con otras tecnologías; digitalización, elevados parámetros de calidad de 
imagen y sonido, mayor influencia sobre los procesos que sobre los productos, 
penetración en todos los sectores (culturales, sociales, económicos, educativos, 
industriales), tendencia hacia la automatización y diversidad. 
 
5.1.5. Marketing Integrado. Son los elementos que se tienen en cuenta dentro y 
fuera de la empresa para la efectiva atención al cliente, va en dos direcciones: el 
cliente interno, capacitando al personal y manteniéndolo motivado, así mismo 
generando estrategias para mantener cautivo el cliente externo. De acuerdo con 
Piliph Kotler25 en el planteamiento de esta variable del marketing. 
 
                                                     
23 BUSTAMANTE VILLAGRA, Héctor Luis. Uso de las TIC para el aprendizaje de las ciencias 
naturales, Santiago de Chile, 2013, 51p. Trabajo de grado (Licenciado en educación).  Universidad 
Konrad Lorenz .Academia del Humanismo Cristiano. 
24 BELLOCH ORTI, Consuelo. Las Tecnologías de la Información y las Comunicaciones TIC. Unidad 
de Tecnología Educativa, Universidad de Valencia, (en línea). (Consultado: 25 mayo de 2016). 
Disponible en: (http://www.uv.es/~bellochc/pdf/pwtic1.pdf). 
25 KOTLER, Philip. Dirección de Marketing: Conceptos Esenciales. Pearson Educación, México, 2002, 
p. 351 p. ISBN  978-9702603450. 
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5.1.6. Plataforma virtual. Según diferentes definiciones encontradas en la web, se 
resume que una plataforma virtual es una base tecnológica donde se agrupan varias 
herramientas o módulos informáticos para facilitar la comunicación entre un oferente 
y los visitantes o demandantes de la información. 
 
5.1.7. Historia del comercio electrónico.  De acuerdo con los datos encontrados 
en la web se prescribe26  
“el comercio electrónico tiene sus inicios en los años 1920 en Estados Unidos 
donde apareció por primera vez las ventas por catálogo como una respuesta  a las 
necesidades del ser humano de intercambiar bienes y servicios, este sistema de 
distribución fue novedoso en ese momento ya que se vendían productos sin 
haberlos visto físicamente, era muy útil el sistema sobre todo en las zonas rurales 
donde era difícil acceder a las ofertas. 
En los años 1960, se inventó en Estados Unidos el Intercambio de Datos 
Electrónicos (IDE) y permitió a las empresas realizar transacciones electrónicas e 
intercambio de información comercial.” 
 
En otro informe27 se relata que en 1970, aparecieron la nuevas relaciones 
comerciales que utilizaban ordenador; en 1980, se modernizaron las ventas por 
catálogo con la ayuda del televisor en un nuevo modelo llamado “Televentas”; este 
tipo de ventas se hacía utilizando el teléfono y la forma de pago era con tarjetas de 
crédito; ya para el uso y desarrollo de  plataformas virtuales surgen como una 
necesidad en el ámbito educativo y ha sido una evolución simultánea con el Internet. 
La información virtual organizada empezó a tener forma a inicios del año 1986 donde 
                                                     
26 LINE, Pandahero0, Historia y Evolución del E-Learning. (en línea), (Consultado el 18 de noviembre 
de 2017) Disponible en https://line.do/es/historia-y-evolucion-de-e-learning/dnc/vertical 
27 Lynkoo, Tiendas virtuales, blog: La Historia del Comercio Electrónico, En línea, (consultado el 18 
de noviembre de 2017) Disponible en http://www.lynkoo.com/comercio-electronico/la-historia-del-
comercio-electronico/ 
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se comenzaron a diseñar, para diferentes empresas, los primeros módulos de lo que 
entonces se conocía como “Enseñanza asistida por ordenador” (EAO), ya en 1987 
existía algunas plataformas de pago, diseñadas para las necesidades específicas de 
las empresas, un ejemplo de este es la Aviation Industry Computed Based Traiding 
Committee (Comité de Formación Basada en Computación de la Industria Aérea), 
AICC. En el manual del estándar AICC creado por más de 1700 páginas, que 
explicaban como desarrollar cursos online basada en la tecnología de los años 80’s 
y 90’s; a mediados de los 90’s, plataformas como: Avences, Scorm, contribuyeron a 
revolucionar el nuevo método de aprendizaje; en 1989 fue el año de una de las 
innovaciones tecnológicas más importantes que han favorecido el comercio 
electrónico, aparece el sistema world wide web (www) creada por el inglés Tim 
Berners-Lee mientras trabajaba en el CERN en Ginebra, Suiza donde se podría 
comunicar entre ordenadores, este método permitió la transmisión de información 
entre computadoras, cambiando por completo la forma de comunicarse y la forma de 
comercializar; A finales de los años 90 con Internet funcionado el comercio 
electrónico creció como nunca antes lo había hecho. Se crearon portales 
exclusivamente dedicados a esta actividad – tales como eBay y Amazon, los cuales 
se mantienen operativos y en pleno crecimiento hasta el día de hoy. 
El último paso para consolidar el comercio electrónico fue en el año 1995 cuando los 
integrantes del G7/G8 crearon la iniciativa de un mercado global para pymes. Esta 
plataforma tenía el objetivo de aumentar el uso del E-commerce entre las empresas 
de todo el mundo, y funcionó. 
 
5.1.8. Modelos de plataformas comerciales funcionales en la actualidad. 
Después de realizar vigilancia en la web, se encuentra que a la fecha y en el último 
año se han creado muchos portales para la comercialización de frutas y hortalizas 
donde los proveedores se pueden comunicar directamente con sus clientes; algunas 
de ellas son: 
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5.1.8.1. AGRUPPA, INNOVADORA plataforma que conecta el campo con la 
ciudad de Bogotá DC28. Plataforma creada por Carolina Medina / CEO & Cofounder 
de Agruppa para minimizar los intermediarios, entre productores y tenderos, esta 
iniciativa tiene como fin proporcionar a los tendero a través de los medios 
tecnológicos el acercamiento con la plataforma para hacer sus pedidos de manera 
fácil y oportuna si movilizarse de sus sitos de negocio. Es un servicio a domicilio, 
esta plataforma no registra pasarela de pagos. 
 
5.1.8.2. Siembra Viva, de la ciudad de Medellín.29 SiembraViva es un 
mercado de productos agrícolas en línea que se enfoca en ofrecer alimentos 
directamente desde los agricultores, sin intermediarios, y con prácticas 
agroecológicas. La iniciativa no solo permite la compra de los productos a un menor 
precio y con modelos de negocio justos para los agricultores; sino que también hace 
un acompañamiento logístico a los cultivos. SiembraViva ofrece sus servicios en 
Medellín y todas las huertas donde se cultivan los productos están en los 
alrededores de esa ciudad, es intermediario, presenta pasarela de pagos. 
 
5.1.8.3. COMEFRUTA, España.30 ComeFruta es la única frutería española 
online donde las frutas y las verduras esperan en el árbol que sean compradas, esta 
plataforma es intermediario, presenta pasarela de pagos. 
 
5.1.8.4. MPI & DIRSA aplicación llamada Tianguify., México.31 Con esta 
plataforma Mexicana, es posible adquirir frutas y verduras ahorrando entre 30 y 50 
                                                     
28 HUÉRFANO, María Angélica, Colombia INN, AGRUPPA, plataforma que conecta el campo con la ciudad, 
Carolina Medina, en línea,  (consultado el 18 de noviembre de 2017) Disponible en (http://colombia-
inn.com.co/agruppa-innovadora-plataforma-que-conecta-el-campo-con-la-ciudad/) 
29 Siembra viva, 2017, (en línea), (consultado el 20 de noviembre de 2017), disponible en: 
https://siembraviva.com/home/ 
30 Comefruta, Fruta con Sabor, en línea, (Consultado el 20 de noviembre de 2017), Disponible en: 
(https://comefruta.es/) 
 
31 MPI & DIRSA, Broadcasting & Telecommunication Services, 2016, (en línea), (consultado el 20 de noviembre 
de 2017), Disponible en: http://mpi-dirsa.com/2017/08/compra-frutas-y-verduras-50-mas-baratas-con-esta-
app/ 
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por ciento respecto a un centro comercial.  Encontrar frutas y verduras frescas y a 
buen precio es difícil para los capitalinos, pues el costo varía dependiendo de la 
zona y los intermediarios, llevan los productos a domicilio, presenta pasarela de 
pagos. 
 
5.1.8.5. Seguridad Alimentaria con Soberanía.32  Es una plataforma Peruana 
que difunde sus ofertas a través de WhatsApp y Facebook, por eso, sus principales 
clientes son jóvenes citadinos que ven en esta dinámica una alternativa para 
conseguir alimentos orgánicos directamente de los productores. Para las familias 
agricultoras significa también una alternativa que mejora sus ingresos económicos 
puesto que elimina el gran obstáculo de la intermediación comercial que paga poco 
a los productores y obtiene ingentes ganancias de los consumidores urbanos. Es un 
movimiento ciudadano basado en alianzas estratégicas entre el campo y la ciudad.   
 
5.1.8.6. Mi Huerto Web – Chile.33 Mi Huerto Web, es una plataforma Chilena 
que al registrarse y ser parte de ella, aparte de recibir productos frescos y de calidad, 
también se deja un impacto positivo en tres áreas muy importantes, conocidas como 
las 3P de la sustentabilidad (por sus iniciales en inglés). Personas, Planeta, Profit 
(lucro – negocio) 
 
5.1.8.7. PPFAM.COM – México.34 PPFAM es la plataforma líder del sector 
agrícola que permite tanto a productores como compradores, comprar y vender de 
manera segura a cualquier rincón del mundo. Lo hacen a través de herramientas 
que permiten a los productores dar visibilidad a sus productos y cosechas, además 
de herramientas de gestión para mantener su información actualizada y disponible 
                                                     
 
32 Facebook, Por la Seguridad Alimentaria con Soberanía, Colectivo Perú, 2013, (en línea), (consultado el 20 
de noviembre de 2017), Disponible en: https://www.facebook.com 
/369450716521449/photos/a.370518769747977.1073741827.369450716521449/370518736414647/?type=
1&theater) 
33 MORALES, Nicolas, Mi Huerto Web, CORFOR, Gobierno de Chile, (en línea), (consultado el 22 de noviembre 
de 2017), Disponible en: http://mihuertoweb.cl/ 
34 PPFAM R&R Business Platform Future, PPFAM, 2017, (en línea), (consultado el 22 de noviembre de 2017), 
Disponible en: https://www.ppfam.com/ 
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para todo el mundo. Los compradores obtienen mecanismos que les facilitan sus 
búsquedas y el contacto con productores de cualquier lugar, ya que  agrupa a más 
de 13 mil productores, comercializadores o empacadoras de todo el mundo, oferta 
más de 25 mil productos de más de 400 variedades. 
 
 
5.2.  MARCO CONCEPTUAL 
 
5.2.1. Programa SER (SENA Emprende Rural). “programa con el que se busca 
promover la generación de ingresos a través del desarrollo de las capacidades y 
competencias de la población rural mediante acompañamiento y el fortalecimiento 
de las iniciativas productivas orientadas al autoconsumo y al emprendimiento”35. 
 
5.2.2. Desarrollo tecnológico. “Uso sistemático del conocimiento y la investigación 
dirigidos hacia la producción de materiales, dispositivos, sistemas o métodos 
incluyendo el diseño, desarrollo, mejora de prototipos, procesos, productos, servicios 
o modelos organizativos”36 
 
5.2.3. Unidades Productivas Rurales Sostenibles (UPRS). “unidades de negocios 
que pueden ser no formales en su inicio, formadas a través de la capacitación técnica 
y otorgamiento de materiales e insumos de trabajo para despertar el espíritu 
emprendedor en la población rural de Colombia, procurando el estudio previo que 
permita conseguir su sostenibilidad en el tiempo”37. 
 
5.2.4. Agronegocios. “Los Agronegocios engloban el conjunto de actividades 
empresariales que se llevan a cabo desde la granja hasta la mesa. Abarcan el 
                                                     
35 COLOMBIA, Servicio Nacional de Aprendizaje SENA, SER Sena Emprende Rural (en línea), 




36 MEXICO, Gobierno de la república (en línea), (Consultado: 16 noviembre de 2016). Disponible en:  
http://conacyt.gob.mx/index.php/el-conacyt/desarrollo-tecnologico-e-innovacion 
37 COLOMBIA, Servicio Nacional de Aprendizaje SENA. Op.cit. 
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suministro de insumos agrícolas, la producción y transformación de los productos 
agrícolas y su distribución a los consumidores finales. Los agronegocios son uno de 
los principales generadores de empleo e ingresos en todo el mundo”.38 
 
5.2.5. Herramientas TIC. “las Tecnologías de la Información y la Comunicación, 
también conocidas como TIC, son el conjunto de tecnologías desarrolladas para 
gestionar información y enviarla de un lugar a otro. Abarcan un abanico de soluciones 
muy amplio. Incluyen las tecnologías para almacenar información y recuperarla 
después, enviar y recibir información de un sitio a otro, o procesar información para 
poder calcular resultados y elaborar informes.”39 
 
5.2.6. Banda Ancha. La banda ancha o acceso a Internet de alta velocidad permite 
a los usuarios acceder a Internet y a los servicios relacionados a velocidades 
significativamente más rápidas que las disponibles mediante los servicios de discado 
(dial-up, en inglés). Las velocidades de banda ancha varían significativamente, 
dependiendo de la tecnología y del nivel de servicio contratado. Los servicios de 
banda ancha para consumidores residenciales proveen típicamente velocidades más 
rápidas de descarga de datos (de Internet a su computadora) que las velocidades de 
carga de datos (de su computadora a Internet).40 
 
5.2.7. Terminal Informática. “dispositivo que se utiliza para interactuar con uno o 
varios ordenadores con el fin de conectarse, conocer su contenido o intercambiar 
información”.41 
 
                                                     
38 FAO. Auge agroempresarial: hacia una "perspectiva coherente" (en línea), (Consultado:16 de 
noviembre de 2016). Disponible en: http://www.fao.org/ag/esp/revista/0704sp3.htm 
39 APRENDE EN LÍNEA. Las TIC como apoyo a la educación (en línea) (Consultado: 16 noviembre 
de 2016). Disponible en: 
 aprendeenlinea.udea.edu.co/lms/investigacion/mod/page/view.php?id=3118. 
40 FEDERAL COMUNICATIONS COMISSION, La Banda Ancha (en línea), (Consultado: 16 de 
noviembre de 2016). Disponible en: https://www.fcc.gov/consumers/guides/la-banda-ancha. 
41 BABYLON, (en línea). (Consultado: 16 noviembre de 2016). Disponible en: http://www.babylon-
software.com/definition/terminal_(inform%C3%A1tica)/Spanish. 
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5.2.8. Marketing Integrado. “Función del marketing que motiva al cliente interno de 
la empresa para lograr sentido de pertenencia que se traduzca en el mejoramiento 
en ventas; así mismo es el desarrollo de estrategias externas que combina varios 
canales de información que lleguen a los clientes de manera también motivadora y 
coherente”42. 
 
5.2.9. Negocios Sostenibles y Sustentables. “son los que se desarrollan 
buscando mantenerse en el mercado con alta competitividad y rendimiento 
económico, sin ir en detrimento del medio ambiente, por el contrario, son amigables 
con el entorno al generar políticas que se preocupen por este factor”.43 
 
5.3. MARCO LEGAL Y NORMATIVO 
 
Teniendo en cuenta que el Gobierno Nacional realiza apuestas por el 
emprendimiento para la empleabilidad traducidos en programas sociales para la 
reducción de la pobreza y el desarrollo económico del país, ha creado las siguientes 
normas que contienen las iniciativas que desarrollan las diferentes entidades, entre 
ellas el SENA: 
 Ley 29 de 1990 - por la cual se dictan disposiciones para el fomento de la 
investigación científica y el desarrollo tecnológico y se otorgan facultades 
extraordinarias.44 
                                                     
42 KOTLER, Philip y ARMSTRONG Gary, Marketing, décimo cuarta edición, Pearson, ISBN: 978-
607-32-1420-9, p. 40 
43 Empresas sostenible, el nuevo esquema empresarial, Noticias del Macrocontexto (en línea) 
(consultado el 26 de enero de 2018) Disponible en: 
https://planeacionibero.wordpress.com/2015/06/09/empresas-sostenibles-el-nuevo-esquema-
empresarial/ 
44 COLOMBIA, CONGRESO DE LA REPÚBLICA Ley 29 de 1990, por la cual se dictan disposiciones 
para el fomento de la investigación científica y el desarrollo tecnológico y se otorgan facultades 
extraordinarias, Alcaldía de Bogotá (en línea), (Consultado: 25 mayo de 2016). Disponible en: 
http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=254. 
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 Ley 789 de 2002 – por la cual se dictan normas para apoyar el empleo y ampliar 
la protección social y se modifican algunos artículos del Código Sustantivo de 
trabajo.45   
 Ley 1014 de 2006 – de fomento a la cultura del emprendimiento.46 
 Ley 1266 de 2008 - Por la cual se dictan las disposiciones generales del hábeas 
data y se regula el manejo de la información contenida en bases de datos 
personales, en especial la financiera, crediticia, comercial, de servicios y la 
proveniente de terceros países y se dictan otras disposiciones.47 
 Ley 1341 de 2009 – Por la cual se definen principios y conceptos sobre la sociedad 
de la información y las organizaciones de las tecnologías de la información y las 
comunicaciones TIC, se crea la agencia nacional de espectro y se dictan otras 
disposiciones.48 
 Ley 1581 de 2012 -  Por la cual se dictan disposiciones generales para la 
protección de datos personales.49 
 Decreto 2573 de 2014 – Por el cual se establecen los lineamientos generales de 
la estrategia gobierno en línea y se dictan otras disposiciones.50 
                                                     
45 COLOMBIA, CONGRESO DE LA REPÚBLICA, Ley 789 de 2002, por la cual se dictan normas para 
apoyar el empleo y ampliar la protección social y se modifican algunos artículos del Código Sustantivo 
de trabajo.  Alcaldía de Bogotá (en línea). (Consultado: 25 de mayo de 2016). Disponible en: 
(http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=6778). 
46 COLOMBIA, CONGRESO DE A REPÚBLICA, Ley 1014 de 2006, de fomento a la cultura del 
emprendimiento, Secretaría del Senado de la República (en línea), (Consultado: 25 de mayo de 2016). 
Disponible en: http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_1014_2006.html. 
47 COLOMBIA, CONGRESO DE LA REPÚBLICA, Ley  1266 de 2008, por la cual se dictan las 
disposiciones generales del hábeas data y se regula el manejo de la información contenida en bases 
de datos personales, en especial la financiera, crediticia, comercial, de servicios y la proveniente de 
terceros países y se dictan otras disposiciones (en línea). (Consultado: 20 junio de 2017). Disponible 
en:(http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=34488). 
48 COLOMBIA, MIN TIC Ley 1341 de 2009, Por la cual se definen principios y conceptos sobre la 
sociedad de la información y las organizaciones de las tecnologías de la información y las 
comunicaciones TIC, se crea la agencia nacional de espectro y se dictan otras disposiciones (en 
línea). (Consultado: 25 mayo de 2016). Disponible en: (http://www.mintic.gov.co/portal/604/w3-article-
3707.html). 
49 COLOMBIA, CONGRESO DE LA REPÚBLICA, Ley 1581 de 2012, Por la cual se dictan 
disposiciones generales para la protección de datos personales (en línea). (Consultado: 20 junio de 
2017). Disponible en: (http://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=49981). 
50COLOMBIA, MINISTERIO DE LAS TECNOLOGÍAS DE LA INFORMACIÓN Y LAS 
COMUNICACIONES, Decreto 2573 de 2014, Por el cual se establecen los lineamientos generales  
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5.4. MARCO METODOLÓGICO 
 
5.4.1. Tipo de Investigación. El estudio es de tipo exploratorio – descriptivo y 
cualitativa, ya que cuenta con pocos antecedentes en el nivel primario del programa 
SER, y no se identifican documentos realizados anteriormente.  En el ámbito 
nacional, se observa que existe gran necesidad de desarrollar este tipo de iniciativas 
en los diferentes diagnósticos que realizan los departamentos de planeación en las 
esferas del gobierno, por lo tanto fue necesario hacer una recopilación de tipo teórico 
por la ausencia de un manejo específico referido al problema de investigación.  Así 
mismo, se realizó caracterización de las unidades productivas creadas por el 
programa en los últimos años y determinar las que se encuentran en funcionamiento, 
su estilo organizacional, su capacidad productiva, de asociatividad y su conocimiento 
de las herramientas TIC, que permita determinar también, su capacidad de respuesta 
al entorno comercial, ya sea de manera individual o grupal. 
 
5.4.2. Métodos de Investigación. Para el alcance de los objetivos de esta 
investigación, se realizó el método de observación desde el punto de vista de los 
diferentes actores que tienen que ver con el desarrollo del programa, desde los 
directivos del SENA que son los responsables del alcance anual de las metas, 
pasando por los mandos medios, hasta llegar a los instructores técnicos y 
comerciales y por ende a los aprendices líderes de las unidades productivas creadas, 
posteriormente se realizó un diagnóstico para revisar la situación actual de las 
unidades productivas, su capacidad asociativa, productiva y de respuesta a las 
necesidades del mercado, en este sentido, se considera entonces que esta es una 
investigación inductiva que encuentra respuestas en situaciones concretas para 
alcanzar el objetivo final que es la de generar oportunidades de mercado, al elaborar 
el diseño de la plataforma virtual. 
                                                     
Estrategia de gobierno en línea y se dictan otras disposiciones (en línea). (Consultado: 21 junio de 
2017). Disponible en: (http://www.mintic.gov.co/portal/604/w3-article-14673.html). 
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5.4.3. Técnicas de Recolección de la Información. Para este estudio se contó con 
información de primer y segundo nivel en los siguientes aspectos: a través de la 
oficina de la Gestora Regional del programa SER, revisar los datos existentes de las 
unidades productivas activas y con capacidad de respuesta al mercado, 
posteriormente se recolectó información a través de: 
 
5.4.3.1. Documentos Originales: son los perfiles empresariales elaborados 
entre los aprendices con su instructora comercial para la constitución de las unidades 
productivas, así mismo existen unas herramientas diagnóstico que sirvieron de base 
para hacer la clasificación inicial. 
 
5.4.3.2. Encuesta: fue necesario realizar este instrumento con las unidades 
productivas seleccionadas para determinar el cumplimiento de los estándares o 
aspectos requeridos para ofertar a través de la plataforma virtual. También se tuvo 
en cuenta fuentes secundarias como: estudios realizados por el SENA Regional 
Risaralda, los planes de desarrollo de las alcaldías municipales, la gobernación de 
Risaralda, buscando el enfoque al apoyo tanto al sector rural como a los 
emprendimientos que generen empresa en la región, con el fin de engranar esta 
iniciativa al diseño de la plataforma virtual y que permita de alguna u otra manera, 
genera políticas de responsabilidad social en las empresas participantes; así mismo 
se requiere tener permanente información de precios de productos, por lo tanto es 
necesario datos comerciales que se encuentran en las principales páginas de diarios 
económicos a través de internet, el Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural y las 
principales centrales de abastos del país. 
 
5.4.4. Cálculo del tamaño de la muestra. después de hacer depuración de la base 
de datos, tomando como inicio el conocimiento de la Gestora Regional y del equipo 
de gestores para el fortalecimiento, se hizo depuración entre más de 200 registros 
de unidades productivas desde el año 2014, quedando 168 registros por indagar, 
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teniendo en cuenta que los no seleccionados ya se ha comprobado por medio de los 
gestores que se encuentran inactivas. 
Para conocer el tamaño de la muestra se aplica la fórmula para población finita: 
 
Tabla 1. Fórmula para el cálculo de población finita 
n =    Z2 *p*q 
      e2 
                           N 
                n=   _________ 
                  1+  (n-1) 
                          N 
Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
 
Z= La desviación del valor medio que aceptamos para  el nivel de confianza deseado. 
p= Porcentaje de la población que tiene el atributo deseado. 
q= Porcentaje de la población que no tiene el atributo deseado. 
N= Tamaño del universo al año 2016. 
e= Error de estimación máximo aceptado. 
n= Tamaño de la muestra. 
Tabla 2. Nivel de confianza  para la encuesta 
 
Fuente: Elaboración propia de las autoras 
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Se determinó para hallar el tamaño de la muestra, manejar un nivel de confianza del 
95% y un margen de error del 4%. 
Cuando no se conoce el valor de p y q, porque no se tienen estudios anteriores que 
den esta estimación, entonces el valor para p y q es del 50% 
 
Tabla 3. Cálculo de la muestra 
CÁLCULO DE LA MUESTRA 
n=  1.962 * 0,5*0,5 
            0,042 
n= 3,8416 * 0,25 
0,0016 
n= 600 
                      n 
     n=   ----------------- 
              1+  (n-1) 
                      N 
     
                600 
 n=    ----------------- 
         1 + (600-1) 
                 168 
 
                               600 
                 n=    -------------------- 
                          1+  3,5654 
                                600 
               n=   --------------------- 
                             4,5654 
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CÁLCULO DE LA MUESTRA 
                                      
                            n= 131 
Fuente: Elaboración propia de las autoras 
 
Después de despejadas las fórmulas, se obtuvo el siguiente resultado: para una 
población finita de 168 Unidades productivas, un nivel de confianza del 95% y un 
margen de error del 4%, el número de encuestas a realizar es de 131. 
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6. CARACTERIZACIÓN DE LAS UNIDADES PRODUCTIVAS DEL PROGRAMA 
SER PARA CONOCER SUS PRODUCTOS Y CAPACIDAD DE NEGOCIACIÓN 
CON EL FIN DE INTEGRARLOS A LOS CLIENTES POTENCIALES 
 
El primer objetivo específico de la investigación es la caracterización de la población 
a la cual va dirigido el proyecto, esta se realiza con el fin de lograr un mejor diseño e 
implementación de los servicios, basándose en las necesidades de quienes serán 
los usuarios de la plataforma y en relación a la base de datos del programa SENA 
Emprende Rural, como se mencionó en el marco teórico, este programa tiene como 
objetivo la conformación de unidades productivas, fruto de la capacitación técnica y 
empresarial que se le imparte a los aprendices emprendedores, por lo tanto, se 
consideran para esta investigación, las unidades productivas creadas a partir del año 
2014 y que se encuentran vigentes, ya que de los años anteriores, no se tiene 
veracidad en la información debido a los constantes cambios en la población 
atendida, sin embargo es necesario realizar depuración a dicha base de datos que 
se anexa a este trabajo de investigación (anexo 1. Base de datos unidades 
productivas) 
 
6.1. METODOLOGÍA PARA LA CARACTERIZACIÓN 
 
Para la caracterización de la población, se tuvieron en cuenta los lineamientos de la 
“Guía para la caracterización de ciudadanos, usuarios y grupos de interés”51, 
laborando un listado con cada una de las categorías y variables identificadas, para 
proseguir con la elaboración de una matriz  en la cual se priorizaron las variables a 
través de una calificación a la cual se le asignó un puntaje así: 1 si la variable cumplía 
con el requisito ó 0 si no lo cumplía. Posteriormente, se realizó la suma horizontal de 
                                                     
51 COLOMBIA, Función Pública, Gobierno en Línea, Secretaría de Transparencia de la Presidencia 
de la República, Departamento Nacional de Planeación, Programa Nacional de Servicio al Ciudadano, 
Guía para la Caracterización de Ciudadano, Usuarios y Grupos de Interés. Pags 7-20 
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los criterios por variable y se eligieron aquellas con mayor puntaje, teniendo en 
cuenta que el puntaje máximo por variable es de 5 puntos, se estableció una 
calificación que hizo las veces de línea de corte a partir de la cual se eligieron  o se 
descartaron las variables.  
Para objeto de esta investigación, se estableció que las variables con puntuación de 
0,1 y 2 no serían escogidas por no tener alto nivel de relevancia en la investigación 
y las variables con puntuación 3, 4 y 5 serían las empleadas en el instrumento de 
recolección de información. 
A continuación se relacionan las cuatro categorías utilizadas para este estudio con 
sus respectivas variables: 
 
Cuadro 1.  Categorías y variables a evaluar 
Categorías Variables 
Información general 
Nombre de la unidad productiva, nombre del 
líder de la unidad productiva, tipo de unidad 
productiva, producción,  capacidad instalada y 
capacidad productiva. 
Geográfico Ubicación, densidad poblacional, clima. 
Demográfico 
Edad, sexo, capacitación, clase de 
constitución de la empresa, experiencia de la 
unidad productiva, ventas mensuales en 
pesos, distribución de productos, medios de 
transporte utilizados, representación gremial, 
participación en evento comerciales, 
cumplimiento con estándares normativos, 
vulnerabilidad.  
Intrínseco y comportamental 
Uso de canales de comunicación y 
conectividad, frecuencia en el uso de la TIC, 
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Categorías Variables 
conocimiento en tecnologías,  uso de redes 
sociales, necesidades de capacitación en el 
manejo de las  herramientas tecnológicas, 
estatus del usuario, niveles de uso del servicio, 
beneficios buscados con el servicio, eventos 
comerciales. 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
 
En un segundo paso se realizó la calificación de cada una de las variables en la 
matriz tomando como referencia las condiciones para una caracterización efectiva 
propuestas en la “Guía para la Caracterización de los Usuarios de las Entidades 
Públicas”52, de la siguiente manera:  
“Variables relevantes: aquellas que están relacionadas con el objetivo de la 
caracterización y aportan al cumplimiento de los objetivos del ejercicio. 
Variables económicas: aquellas que están disponibles a un costo razonable, 
de esta forma se asegura que el beneficio de contar con información es mayor 
al costo de recolección de la misma. 
Variables medibles: variables que puedan observarse o medirse para cada 
ciudadano, usuario o grupo de interés. 
Variables asociativas: deben permitir realizar segmentaciones. Estas variables 
deben asociarse o relacionarse con las necesidades de la mayoría de los 
usuarios de cada grupo para garantizar la relevancia. 
Variables consistentes: variables cuyos resultados o valores permanecen en 




                                                     
52 Ibid., pág. 19. 
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Tabla 4. Matriz de calificación de variables 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras con base en la “Guía para la caracterización de 
ciudadanos, usuarios y grupos de interés.” 
 
Las variables con puntaje de 5, fueron seleccionadas, se relacionan a continuación 
y son debidamente justificadas: 
 
6.1.1. Tipo de unidad productiva: variable que indica a qué sector económico 
pertenece y cuál es el producto principal que está en capacidad de ofertar. 
 
6.1.2. Producción: esta variable, es vital para el desarrollo de esta investigación, 
teniendo en cuenta que en algunos casos la población cambia de lugar o de actividad 
y de nivel de productividad, por lo cual en estos aspectos se hace necesario obtener 
una información actualizada del productor con el fin de tenerla en cuenta en el 
momento de diseñar la plataforma virtual y la información de la misma. 
 
RELEVANTE ECONÓMICA MEDIBLE ASOCIATIVA CONSISTENTE SI NO
Nombre de la Unidad productiva 1 0 1 1 1 4 X
Nombre del líder de la Unidad Productiva 1 0 1 1 1 4 X
Tipo de unidad productiva 1 1 1 1 1 5 X
Producción 1 1 1 1 1 5 X
Productos 1 1 1 1 1 5 X
Unidad de medida de productos 1 1 1 1 1 5 X
Periodos de producción 1 1 1 1 1 5 X
Capacidad productiva 1 1 1 1 1 5 X
GEOGRÁFICO Ubicación 1 1 1 1 1 5 X
Edad 0 0 1 0 0 1 X
Sexo 0 0 1 0 1 2 X
Capacitación 1 1 1 1 1 5 X
Clase de constituciòn 1 1 1 1 1 5 X
Experiencia de la unidad productiva 1 1 1 1 1 5 X
Ventas mensuales en pesos 1 1 1 1 1 5 X
Distribución de productos 1 1 1 1 1 5 X
Pertenece a alguna agremiación 1 1 1 1 1 5 X
Cumple con registros normativos 1 1 1 1 1 5 X
Eventos comerciales 1 1 1 1 1 5 X
Vulnerabilidad 1 1 1 0 0 3 X
Uso de Canales de comunicación 1 1 1 1 1 5 X
Conocimiento en tecnologías 1 1 1 1 1 5 X
Uso de redes sociales 1 0 0 1 1 3 X
Niveles de uso del servicio 1 1 1 1 1 5 X
Estatus del usuario 0 0 0 0 0 0 X












6.1.3. Productos: esta variable es la que indica el tipo de oferta a realizar y permite 
generar un catálogo que dinamice la plataforma virtual. 
 
6.1.4. Unidad de medida de los productos: teniendo en cuenta la variabilidad de 
las unidades productivas por los sectores a los que pertenecen, es necesario tener 
claro la unidad de medida de los productos.  
 
6.1.5. Periodos de producción: Permite establecer tiempos de entrega del 
producto teniendo en cuenta que cada uno de los emprendedores maneja diferentes 
tópicos de producción de acuerdo a las condiciones que le ofrecen sus posibilidades, 
así mismo se puede llegar en otro tipo de estudios para planear de forma organizada 
la producción de varios productores de la misma línea, con el fin de corresponder de 
manera efectiva al mercado.   
 
6.1.6. Capacidad productiva: esta variable es de importancia alta, ya que indica la 
capacidad de oferta de la unidad productiva. 
 
6.1.7. Ubicación: esta variable se considera con importancia alta debido a que la 
ubicación de las unidades productivas da a conocer la distancia de los centros de 
producción de los principales canales de distribución, a la vez que generan un 
panorama de costos de transporte y tiempos de entrega. 
 
6.1.8. Capacitación: se considera con importancia alta, ya que de la permanente 
capacitación a los productores depende el mejoramiento de los procesos y la 
sostenibilidad de la unidad productiva, además la identificación de necesidades de 
formación serán datos útiles para el fortalecimiento a través de otros programas del 
SENA. 
 
6.1.9. Clase de constitución: variable de importancia alta, ya que esta, hace 
referencia al nivel de formalización de la unidad productiva, es decir, si se encuentra 
constituida como una cooperativa, asociación, o empresa privada.  
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6.1.10. Experiencia de la unidad productiva: se considera una variable de 
importancia alta, ya que permite conocer la experiencia de la unidad productiva. 
 
6.1.11. Ventas mensuales en pesos: El conocimiento de esta variable 
permite al programa fortalecer y priorizar las estrategias de mercado de las unidades 
productivas que tengan bajos niveles de ventas, además es una variable que genera 
impacto en la aplicación del programa por representar el alcance de los objetivos 
para la generación de ingresos a través del programa SENA Emprende Rural. 
 
6.1.12. Distribución de productos: da a  conocer los canales tradicionales 
por los que actualmente comercializan las unidades productivas, sirve de 
herramienta al proyecto para fortalecer esos mismos canales o buscar otras 
alternativas mejores. 
 
6.1.13. Representación gremial: esta variable de importancia alta, permite 
conocer si la unidad productiva se encuentra agremiada o pertenece a una 
asociación, lo que le permite tener ventajas en el momento de comercializar los 
productos/servicios. 
 
6.1.14. Cumple con registros normativos: Para incursionar con éxito en 
mercados organizados que requieren el cumplimiento de la normatividad vigente 
para la comercialización de productos. 
 
6.1.15. Eventos comerciales: Variable de importancia alta, la participación en 
eventos comerciales, permite crear estrategias de acercamiento entre la unidad 
productiva y los posibles clientes o proveedores. 
 
6.1.16. Uso de canales de comunicación: Esta variable permite conocer el 
acceso a los canales de comunicación (telefonía, puntos de atención, redes sociales, 
conectividad.) entre los emprendedores, con los proveedores, clientes potenciales y 
reales, y la frecuencia en la utilización en el uso de los mismos, teniendo en cuenta 
que los emprendedores no siempre tienen disponibilidad de datos para interactuar a 
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través de los medios tecnológicos, ya sea por las dificultades al acceso, por la zona 
en la que residen o por factores económicos. 
 
6.1.17. Conocimiento en manejo de tecnologías: de este conocimiento 
depende el éxito del proyecto y el uso de la plataforma para la comercialización de 
los productos de las unidades productivas, así mismo, la posibilidad de realizar 
transacciones desde sus dispositivos móviles teniendo en cuenta las condiciones 
para que estas sean seguras y confiables, permitiendo a los productores el mejor 
manejo del tiempo y reducir costos en desplazamientos a bancos u otros sitios para 
realizar pagos o recibir transferencia de fondos. 
 
6.1.18. Niveles del uso del servicio de la plataforma: Variable de 
importancia alta, que permite tener una expectativa con respecto a la frecuencia con 
que la unidad productiva interactuará con los servicios de la entidad. 
 
Así mismo las variables que obtuvieron puntajes de 4 y 3 fueron seleccionadas, se 
considera de importancia media según la puntuación dada en la matriz de 
priorización de variables y se explican a continuación: 
 
6.1.19. Nombre del líder de la unidad productiva: durante el tiempo de 
ejecución de actividades, muchas cosas suelen suceder al interior de las unidades 
de negocios, por lo tanto, es pertinente actualizar la información en caso de que se 
encuentren cambios como en el caso de los líderes que entre los mismos grupos se 
pueden rotar las funciones o se van disgregando por diferentes causas. 
 
6.1.20. Nombre de la unidad productiva: es la identificación comercial y 
muchas veces puede cambiar de nombre por haberse formalizado o haber cambiado 
de objeto, la población es muy variable con respecto a las actividades que 
desarrollan y la ubicación geográfica ya que se movilizan con facilidad. 
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6.1.21. Vulnerabilidad: permite identificar individuos con características 
especiales que pudiesen limitar su capacidad de acceder en igualdad de condiciones 
a los servicios del SENA o cuyos derechos hayan sido vulnerados. Dentro de estas 
variables se pueden catalogar a las madres cabeza de familia, personas con 
discapacidad (visual, auditiva, sordo ceguera, física o motora, cognitiva, mental o 
múltiple), personas con problemas de salud, personas en situación de 
desplazamiento, víctimas de la violencia, reinsertados, mujeres embarazadas, entre 
otros. La adecuada identificación de los ciudadanos con respecto a esta variable es 
fundamental para el diseño de estrategias diferenciales que garanticen un acceso a 
los programas de la institución del estado. 
 
6.1.22. Uso de redes sociales: define las redes sociales más utilizadas por 
los emprendedores integrantes de la unidad productiva y permite generar estrategias 
para difundir la plataforma virtual a través de ellas. 
 
6.1.23. Beneficios buscados con el servicio: si bien es cierto que los 
sistemas tecnológicos de comunicación actuales son una herramienta para mejorar 
la calidad de vida de los usuarios, es evidente que algunos productores son 
escépticos en el momento de hacer algunas actividades de forma diferente, como la 
comercialización de sus productos, por lo tanto, a través de esta variable, se 
pretende medir la aceptación del servicio teniendo en cuenta los beneficios que le 
puede aportar la plataforma virtual a los productores en la actividad que desarrollan 
y priorizar elementos en el diseño del servicio.  
Las variables que obtuvieron calificación inferior a 3, no se consideraron relevantes 
y no se tuvieron en cuenta en el presente estudio. 
Teniendo en cuenta las variables priorizadas según el cuadro anterior, se procede a 
realiza un cuadro resumen con las variables seleccionadas, en el cual se plantean 




Cuadro 2. Resumen de variables 
NIVEL DE 
DESAGREGACIÓN 
VARIABLE OBJETIVO ÍTEM A INVESTIGAR 
Información General Información 








desde la fuente 
primaria. 
1.     Información general 
a.     ¿Cuál es el nombre 
actual de la Unidad 
Productiva 
b.    ¿Cuál es el nombre del 
líder actual de la Unidad 
Productiva? 
1.1.    ¿Qué tipo de unidad 
productiva es? : 
a.     Agrícola 
b.    Pecuaria  
c.     Procesamiento 
d.    Artesanías 
e.     Turismo 
f.      Otra _____ ¿Cuál? ___ 
1.2.  ¿Está produciendo 
actualmente?  
a. SI __   b. NO__  
(si su respuesta es SI, 
continúe con la pregunta 
1.3., si su respuesta es 
NO, ha terminado su 
encuesta) 
1.3. Indique el producto 
principal o servicios y su 
capacidad productiva 




VARIABLE OBJETIVO ÍTEM A INVESTIGAR 
a. Fríjol _____      b. Maíz 
_____ c. Lechuga ____  d. 
Cilantro ___ e. Plátano 
______f. Café _____ g. 
Cacao ______  h. Tomate 
____ i. Plantas aromáticas 
_____ j. Otro ______ 
¿Cuál? _________ 
1.3.2. Pecuario: 
a. Cerdo en pie ___ b. 
Huevo ___ c. Ganado de 
ceba _____ d. piscicultura 
_____ e. apicultura ____ 
1.3.3. Procesamiento: 
a. Cárnicos ____   b. Leche 
____ c. Café _____        d. 
Cacao ____ e. Frutas y 
hortalizas ____ f. Otro 
______ ¿Cuál? _________ 
1.3.4. Artesanías: 
a. Marroquinería ________  
b. Fibras naturales  
_______ c. Otro_____ 
¿Cuál? __________ 
1.3.5. Turismo: 
a. Alojamientos rurales 
_____ b. Servicios 
turísticos en espacios 





VARIABLE OBJETIVO ÍTEM A INVESTIGAR 







medida según el 
tipo de unidad 
productiva 
2. ¿Qué tipo de unidad 
de medida tiene su 
producto?: 
a.     Mililitro _____ 
b.    Gramos _____ 
c.     Litros _____ 
d.    Kilogramos _____ 
e.     Unidades ______ 
f.     Arrobas _____ 
g.    Toneladas _____ 
Periodos de 




periodos en la 
oferta de la 
producción 
3. Su frecuencia de 
producción es: 
a.     Semanal ____ 
b.    Quincenal ____ 
c.     Mensual _____ 
d.    Semestral _____ e.  
Ninguna de las  anteriores 
____ ¿Cuándo? _______ 
Capacidad de 






realizar oferta de 
productos 
4. Cantidades que 
produce: 
a. Entre 25 y 100  _____ 
b. Entre 101 y 500  ____ 
c. Entre 501 y 1000 ____ 
d. Más de 1000 _____ 





se encuentra la 
5. ¿Cuál es el municipio 





VARIABLE OBJETIVO ÍTEM A INVESTIGAR 
unidad 
productiva. 
a.     Apía ____ b.    Belén 
de Umbría ___ c.     Balboa 
____ d. Dosquebradas 
____ e. Guática ___ f.     La 
Celia ___ g.    La Virginia 
____ h. Marsella ___ i. 
Mistrató ___ j. Pereira ____ 
k. Pueblo Rico ___ l. 
Quinchía ___ m. Santuario 
___ n. Santa Rosa _____ 
Identificar la 





6. ¿Cuál es la vereda (s) 




Demográfico Capacitación de 
los integrantes 






de la unidad 
productiva  
7. ¿Requiere mejorar 
sus competencias a 
nivel?: 
7.1.      Técnico en: 
a. Buenas prácticas 
agrícolas ___ 
b. Buenas prácticas 
pecuarias ___ 
c. Buenas prácticas 
manufactura ___ 





VARIABLE OBJETIVO ÍTEM A INVESTIGAR 
f. Actualización en higiene, 
manipulación y 
conservación. 
7.2.     Administrativo en: 
a. Contabilidad _____ 
b. Gestión de proyectos 
____ 
c. Planeación _____ 
7.3.      Comercialización 
en: 
a. Mercadeo y ventas 
b. Servicio al cliente 






Identificar el tipo  
de formalización 
de la unidad 
productiva 
8. La unidad productiva 
es: 
8.1.     Organización sin 
ánimo de lucro: 
(identifique el tipo) 
a.     Asociación 
b.    Cooperativa 
c.     Fundación 
d.    Otra _____ ¿Cuál? 
_______ 
8.2.    Empresa privada: 
(identifique el tipo) 
a.     Sociedad Anónima 
Simple __ 




VARIABLE OBJETIVO ÍTEM A INVESTIGAR 
c.     Otra _____ ¿Cuál? 
_______ 









productiva en el 
mercado 
9. ¿Cuál es el tiempo de 
experiencia de la 
unidad productiva? 
a. Menos de un año __ 
b. Entre 1 y 3 años ____ 




pesos  de la 
unidad 
productiva 
Definir el nivel 
de ventas 
promedio 
mensual en el 
último año. 
10. ¿Cuánto vendió la 
unidad productiva 
mensual en el último 
año? 
a. Entre $100.000 y 
$500.000  ____ 
b. Entre $501.000 y 
$1.000.000  ____ 
c. Más de $1.000.000  
____ 






distribución  más 
utilizados por los 
emprendedores 
de las unidades 
productivas   
11. ¿A través de qué 
medios comercializa 
usted los productos?: 
a. Intermediario que va 
hasta el lugar donde se 





VARIABLE OBJETIVO ÍTEM A INVESTIGAR 
b. En plaza de mercado 
local ____ 
c. En plaza de mercado 
regional ______ 
d. En tiendas _________ 
e. Supermercados ______ 








de las unidades 
productivas 
12. ¿Qué medios utiliza 
para transportar sus 
productos?: 
a. Vehículo propio 
______ 
b. Jeep alquilado ___ 
c. Camioneta _____ 
d. Transporte 
comunitario ____  
e. Moto ______ 
Representación 
gremial  
Identificar si las 
unidades 
productivas 




mejorar la oferta 
comercial 
13. ¿Pertenece a alguna 
agremiación?: 
a. SI ___ ¿Por qué? 
_______________ 
b. NO ____ ¿por qué? 
____________ 
Si su respuesta es  sí,  





qué tipo de 
eventos 
participan los 
14. Ha participado en: 
(respuesta selección 
múltiple) 








b. Ruedas de negocios 
____ 







cumplen con la 
normatividad 
vigente en la 
comercialización 
de productos 
15. ¿Los productos que 
comercializa cuentan 
con alguno de los 
siguientes  registros? 
(respuesta selección 
múltiple): 
a. Buenas Prácticas 
Agrícolas   
b. Buenas Prácticas 
Pecuarias  
c. Buenas Prácticas 
de Manufactura   
d. Registro INVIMA 
e. Secretaría de salud 
f. No cuenta con 
ningún registro 
Vulnerabilidad  Identificar el tipo 
de población 
que actualmente 





16. ¿Los integrantes de la 
unidad productiva, 
pertenecen a alguno 
de los siguientes 
grupos?  (selección 
múltiple): 
a. Adolescente 
desvinculado de grupos 
armados organizados 
b. Adolescente en conflicto 




VARIABLE OBJETIVO ÍTEM A INVESTIGAR 
c. Afrocolombianos 
desplazados por la 
violencia 
d. Afrocolombianos 
desplazados por la 




g. Desplazados por 
fenómenos naturales 
cabeza de familia 
h. Desplazados por 
fenómenos naturales 
i. Desplazados por la 
violencia cabeza de familia 
j. Desplazados por la 
violencia 
k. Discapacitados 
l. Discapacitado cognitivo 
m. Discapacitado limitación 
auditiva o sorda 
n. Discapacitado limitación 
física o motora 




s. Jóvenes vulnerables 




VARIABLE OBJETIVO ÍTEM A INVESTIGAR 
u. Negritudes 
v. Reinsertados 
w. Remitidos por el CIE 
x. Remitidos por el PAL 
y. Tercera edad 
Intrínseco y 
comportamental 




integrantes de la 
unidad 
productiva 
Identificar el tipo 
de tecnologías 
TIC a las que 
tiene acceso 
17. ¿Maneja alguno de 
los siguientes 
elementos en su 
comunidad?: 
17.1.     Computador con 
Internet 
a. SI ___    b. NO ____ 
17.2.    Celular con datos 
_____ 
a. SI ___    b. NO ____ 
17.3.      Tablet con datos 
a. SI ____   b. NO _____ 
Establecer la 
frecuencia en el 
uso de las TIC 
por parte de los 
emprendedores 
de las unidades 
productivas. 
18. ¿Cuál es la frecuencia 
en el uso de TIC?: 
a. Todos los días 
b. Dos o más veces 
por semana 
c. Una vez al mes 
d. Nunca 
Conocimiento 
en manejo de 
tecnologías 
Identificar si los 
productores 
usan redes 
sociales y  
cuáles son las 
más utilizadas.  
19. ¿Usa redes sociales?: 
a. SI ___   b. NO ____ 
(Si su respuesta es SI, 
continúe con la siguiente 
pregunta, si es NO, 




VARIABLE OBJETIVO ÍTEM A INVESTIGAR 
20. ¿Cuál es la red social 
que usted más 
utiliza?: 





f. Otro _____ ¿Cuál? 
______ 
Uso de redes 
sociales 
Identificar si los 
emprendedores 
le dan uso 
comercial a las 
redes sociales 
21. ¿Utiliza las redes 
sociales con fines 
comerciales?: 
a. SI ___   b. NO ____ 
Niveles de uso 
del servicio de la 
plataforma 
virtual 










22. ¿Estaría dispuesto 
a utilizar una plataforma 
virtual para ofertar sus 
productos?: 
a.     Si ____  b.    No _____  
¿Por que? 




el manejo de las 
23. ¿Requiere 
capacitación en el 
manejo de TIC?: 




VARIABLE OBJETIVO ÍTEM A INVESTIGAR 
herramientas 
TIC 
(si su respuesta es SI, 
continúe con la pregunta 
24, si su respuesta es NO, 
continúe con la pregunta 
25) 






24. ¿Qué tipo de 
capacitación requiere en 
el manejo de las TIC?: 
a. Nivel básico de sistemas 
b. Uso de TIC 
c. Comercialización a 
través del uso de las TIC 
d. TIC para la gestión 
e. Herramientas TIC 
Beneficios 




los productores  
para la 
utilización de la 
plataforma 
virtual en la 
venta de sus 
productos. 




sus productos para: 
a. Mejorar el margen de 
ganancia de sus 
productos 
b. Conocer más clientes 
c. Mejorar la oferta 
d. Facilitar la 
comercialización 
e. Todas las anteriores 
Fuente: Elaboración propia de las autoras 
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Modelo de encuesta: después de haber seleccionado los ítems a investigar, se 
procede a realizar el modelo de encuesta, en el cual se organizan algunos temas por 
cuadros de acuerdo con su compatibilidad, con el fin de hacerla un poco más corta 
y concisa. 
 
Cuadro 3. Modelo de encuesta 
MODELO DE ENCUESTA 
CARACTERIZACIÓN DE LAS UNIDADES PRODUCTIVAS DEL PROGRAMA SER 
PARA CONOCER SUS PRODUCTOS Y CAPACIDAD DE NEGOCIACIÓN CON EL FIN 
DE INTEGRARLOS A LOS CLIENTES POTENCIALES 
OBJETIVO DE LA ENCUESTA:  
Obtener información primaria actualizada de las unidades productivas del programa SENA 
Emprende Rural, con el fin de conocer sus potencialidades comerciales y capacidad de 
negociación a través de una plataforma virtual. 
 
Nota: por favor lea con atención las siguientes preguntas y responda de acuerdo a su 
criterio. Los datos aquí consignados son personales y para uso educativo, serán 
protegidos por las leyes pertinentes, (Habeas  Data) – ley 1581.  
1.     Información general  
a. ¿Cuál es el nombre actual de la Unidad Productiva? ____________________ 
b. ¿Cuál es el nombre del líder actual de la Unidad Productiva? 
_____________________ 
1.1.    ¿Qué tipo de unidad productiva es? : 
a.     Agrícola ____       b.  Pecuaria _____     c. Procesamiento _____     d. Artesanías 
______  e.     Turismo ____       f. Otra ____  ¿Cuál? 
1.2.  ¿Está produciendo actualmente?  
a. SI _______                          b. NO_______ 
(si su respuesta es SI, continúe con la pregunta 1.3., si su respuesta es NO, ha 
terminado su encuesta)  
1.3. Indique el producto principal o servicios y su capacidad productiva 
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MODELO DE ENCUESTA 
CARACTERIZACIÓN DE LAS UNIDADES PRODUCTIVAS DEL PROGRAMA SER 
PARA CONOCER SUS PRODUCTOS Y CAPACIDAD DE NEGOCIACIÓN CON EL FIN 
DE INTEGRARLOS A LOS CLIENTES POTENCIALES 
1.3.1.     Agrícola:  
a. Fríjol _____      b. Maíz _____    c. Lechuga ____  d. Cilantro _____ e.  Plátano _______   
f. Café _____      g. Cacao ______  h. Tomate ____  g. Cacao ______  h. Tomate ____    i. 
Plantas aromáticas _____   j. Otro ______ ¿Cuál? _________ 
1.3.2. Pecuario: 
a. Cerdo en pie ___ b. Huevo ___  c. Ganado de ceba _____ d. piscicultura _____ e. 
apicultura ____ 
1.3.3. Procesamiento: 
a. Cárnicos ____   b. Leche ____ c. Café _____        d. Cacao ____ e. Frutas y hortalizas 
____   
f. Otro ______ ¿Cuál? _________ 
1.3.4. Artesanías: 
a. Marroquinería ______   b. Fibras naturales  _______  c. Otro_____ ¿Cuál? __________ 
1.3.5. Turismo 
a. Alojamientos rurales _____  b. Servicios turísticos en espacios naturales _____ 
c. Otro_____ ¿Cuál? __________ 
1.3.6. Otra línea ______    ¿Cuál? ____________________ 
2.     ¿Qué tipo de unidad de medida tiene su producto? 
a.     Mililitro __  b.    Gramos __   c.     Litros __   d.    Kilogramos __   e.     Unidades ___ 
f.     Arrobas _____  g.    Toneladas _____ 
3.     Su frecuencia de producción es: 
a.     Semanal ____  b.    Quincenal ____  c.     Mensual _____  d.    Semestral _____ 
e.  Ninguna de las  anteriores ____ 
4.     Cantidades que produce 
a.    Entre 25 y 100 ______  b.    Entre 101 y 500  _____  c.     Entre 501 y 1000 ______  
d.    Más de 1000 _____ 
5.     ¿Cuál es el municipio de ubicación de la unidad productiva? 
a.     Apía ____  b.    Belén de Umbría ____  c.     Balboa ____  d.    Dosquebradas _____ 
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MODELO DE ENCUESTA 
CARACTERIZACIÓN DE LAS UNIDADES PRODUCTIVAS DEL PROGRAMA SER 
PARA CONOCER SUS PRODUCTOS Y CAPACIDAD DE NEGOCIACIÓN CON EL FIN 
DE INTEGRARLOS A LOS CLIENTES POTENCIALES 
e.     Guática _____  f.     La Celia _____  g.    La Virginia ____  h.     Marsella _____   
i.      Mistrató _____  j.      Pereira _____  k.     Pueblo Rico _____  m.   Santuario _____ 
n.     Santa Rosa _____ 
6.     ¿Cuál es la vereda (s) de ubicación de la unidad productiva? 
________________________________________________ 
7.  ¿Requiere mejorar sus competencias a nivel?: 
7.1.      Técnico en: 
a. Buenas prácticas agrícolas ______     b. Buenas prácticas pecuarias _______ 
c. Buenas prácticas manufactura ______   e. Sistemas de riego y drenajes ________ 
f. Actualización en higiene, manipulación y conservación.  ______ 
7.2.     Administrativo en: 
a. Contabilidad _____   b. Gestión de proyectos ____   c. Planeación _____ 
7.3.      Comercialización en:  
a. Mercadeo y ventas ______  b. Servicio al cliente  _______  c. Sistemas de distribución 
______ 
d. Logística  _________ 
8.     La unidad productiva es: 
8.1.     Organización sin ánimo de lucro: (identifique el tipo) 
a.     Asociación _____   b.    Cooperativa _____  c.     Fundación _____  d.    Otra _____  
¿Cuál? _______ 
8.2.    Empresa privada: (identifique el tipo) 
a.     Sociedad Anónima Simple ____  b.    Persona natural ____   c.     Otra _____ ¿Cuál? 
_______ 
8.3.     No está formalizada ______ 
9.     ¿Cuál es el tiempo de experiencia de la unidad productiva? 
a.     Menos de un año ____  b.    Entre 1 y 3 años ____  c.    Cuatro años o mas ______ 
10.  ¿Cuánto vendió la unidad productiva mensual en el último año? 
a.     Entre $100.000 y $500.000  ____  b.    Entre $501.000 y $1.000.000  ____   
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MODELO DE ENCUESTA 
CARACTERIZACIÓN DE LAS UNIDADES PRODUCTIVAS DEL PROGRAMA SER 
PARA CONOCER SUS PRODUCTOS Y CAPACIDAD DE NEGOCIACIÓN CON EL FIN 
DE INTEGRARLOS A LOS CLIENTES POTENCIALES 
c.     Más de $1.000.000  ____  d.    Otro valor _____ Cuánto? ____ 
11.  ¿A través de qué medios comercializa usted los productos? 
a.      Intermediario que va hasta el lugar donde se ubica la unidad productiva ____  b.      En 
plaza de mercado local ____  c.      En plaza de mercado regional ______  d.      En tiendas 
____________ 
e.      Supermercados _________  f.       Puerta a puerta _________ 
12.  ¿Qué medios utiliza para transportar sus productos? 
a.     Vehículo propio ______  b.    Jeep alquilado _______  c.     Camioneta ________  
d.    Transporte comunitario _____ e.  Moto ______ 
13.  ¿Pertenece a alguna agremiación? 
a. SI ___ ¿Por qué? _________________________________________________ 
b. NO ____ ¿por qué? _______________________________________________ 
Si su respuesta es  sí,  indique el nombre del gremio __________________________ 
14.  Ha participado en: (respuesta selección múltiple) 
a.     Ferias _____  b.    Ruedas de negocios ____  c.     Trueques _____ 
15.  ¿Los productos que comercializa cuentan con alguno de los siguientes  
registros? (respuesta selección múltiple) 
a.     Buenas Prácticas Agrícolas  ____  b.    Buenas Prácticas Pecuarias ____  c.     Buenas 
Prácticas de Manufactura  ______  d.    Registro INVIMA _____  e.     Secretaría de salud 
____  f. No cuenta con ningún registro ______ 
16.  ¿Los integrantes de la unidad productiva, pertenecen a alguno de los siguientes 
grupos?  (selección múltiple) 
a.     Adolescente desvinculado de grupos armados organizados                         
b.    Adolescente en conflicto con la ley penal                                                      
c.     Afrocolombianos desplazados por la violencia                                             
d.    Afrocolombianos desplazados por la violencia cabeza de familia                 
e.     Artesanos                                                                                                       
f.     Desplazados discapacitados                                                                      
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MODELO DE ENCUESTA 
CARACTERIZACIÓN DE LAS UNIDADES PRODUCTIVAS DEL PROGRAMA SER 
PARA CONOCER SUS PRODUCTOS Y CAPACIDAD DE NEGOCIACIÓN CON EL FIN 
DE INTEGRARLOS A LOS CLIENTES POTENCIALES 
g.    Desplazados por fenómenos naturales cabeza de familia                         
h.     Desplazados por fenómenos naturales                                                     
i.      Desplazados por la violencia cabeza de familia  
j.      Desplazados por la violencia 
k.     Discapacitados  
l.      Discapacitado cognitivo 
m.   Discapacitado limitación auditiva o sorda  
n.     Discapacitado limitación física o motora  
o.    Discapacitado mental  
p.    Emprendedores   
q.    Indígenas  
r.      INPEC 
s.     Jóvenes vulnerables  
t.      Mujer cabeza de familia  
u.     Negritudes 
v.     Reinsertados  
w.    Remitidos por el CIE  
x.     Remitidos por el PAL  
y.     Tercera edad  
17.  ¿Maneja alguno de los siguientes elementos en su comunidad? 
17.1.     Computador con Internet  
a. SI ___    b. NO ____ 
17.2.    Celular con datos _____ 
a. SI ___    b. NO ____ 
17.3.      Tablet con datos 
a. SI ____   b. NO _____ 
18.  ¿Cuál es la frecuencia en el uso de TIC?  
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MODELO DE ENCUESTA 
CARACTERIZACIÓN DE LAS UNIDADES PRODUCTIVAS DEL PROGRAMA SER 
PARA CONOCER SUS PRODUCTOS Y CAPACIDAD DE NEGOCIACIÓN CON EL FIN 
DE INTEGRARLOS A LOS CLIENTES POTENCIALES 
a.     Todos los días ____   b.    Dos o más veces por semana ___   c.    Una vez al mes  
_____ 
d.     Nunca _____ 
19.  ¿Usa redes sociales? 
a. SI ___   b. NO ____ 
(Si su respuesta es SI, continúe con la siguiente pregunta, si es NO, remítase a la pregunta 
21) 
20. ¿Cuál es la red social que más utiliza? 
a.     Whats App ____  b.    Facebook ____  c.     Twiter ____  d.    Instagram ____   
e.     Linkdelin _____  f.     Otro _____ ¿Cuáles? ______ 
21.  ¿Utiliza las redes sociales con fines comerciales? 
a. SI ___   b. NO ____ 
22.   ¿Estaría dispuesto a utilizar una plataforma virtual para ofertar sus productos? 
a.     Si _____  b.    No _____  c.     ¿Por qué? 
23.  ¿Requiere capacitación en el manejo de TIC? 
a. SI ___   b. NO ____   
(si su respuesta es SI, continúe con la pregunta 24, si su respuesta es NO, continúe 
con la pregunta 25) 
24.  ¿Qué tipo de capacitación requiere en el manejo de las TIC? 
a.     Nivel básico de sistemas ____  b.    Uso de TIC ____  c.     Comercialización a través 
del uso de las TIC ____  d.    TIC para la gestión ____  e.     Herramientas TIC ____ 
25.  Usted utilizaría una herramienta virtual para la comercialización de sus 
productos para: 
a.     Mejorar el margen de ganancia de sus productos ____ b.    Conocer más clientes ___ 
c.     Mejorar la oferta __  d.    Facilitar la comercialización __  e.     Todas las anteriores _  
Muchas gracias por la información brindada. 
Fuente: Elaboración propia de las autoras 
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6.2. LIMITACIONES DEL PROYECTO 
Con el fin de contactar a los productores emprendedores del programa SENA Emprende 
Rural, se solicitó la base de datos al Centro Atención Sector Agropecuario encontrando 
dificultades para el suministro de la información por la ley del habeas data, por esta razón 
fue denegada la solicitud, situación que hizo cambiar la estrategia para la recolección de los 
datos necesarios para la caracterización de la población.  La nueva estrategia que se 
desarrolló fue la de recolectar datos a través de la información que maneja cada uno de los 
instructores del programa SENA Emprende Rural, los cuales accedieron a suministrarla 
siempre y cuando se realice el protocolo de reservar la información de cada uno de los 
productores o su publicación con el debido permiso de cada uno de ellos.  
Por lo tanto, se hizo la construcción básica de una base de datos que determina el estado 
de la unidad productiva para continuar con su estudio. 
 
6.3. ANÁLISIS DE LA CARACTERIZACIÓN DE LAS UNIDADES 
PRODUCTIVAS 
Después de la formulación de las encuestas, se procedió con la aplicación de la 
misma a las unidades productivas localizadas y que continúan activas al año 2017, 
para lo cual se estableció contacto por diferentes medios tales como: llamadas 
telefónicas, apoyo de los instructores del programa SENA Emprende Rural quienes 
conocen directamente a los emprendedores, y a través de encuentros personales 
con líderes en eventos comerciales municipales y departamentales.  
Teniendo en cuenta que las unidades productivas del programa, son vulnerables en 
el tiempo y por reserva en la información del Centro Atención Sector Agropecuario, 
no fue posible encontrar una base de datos oficial, por lo cual se tomó la totalidad de 
la base de datos construida a partir de la información obtenida por medio del apoyo 
de los instructores y gestores, quienes conservan su propia información para fines 
educativos y de oferta de programas.  En total se construyeron 183 registros, cabe 
resaltar que esta cantidad supera la establecida por el cálculo del tamaño de la 
muestra (131 unidades) y se hizo sobre este total con el fin de obtener resultados 
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más fidedignos en la aplicación de las encuestas, teniendo en cuenta que la variedad 
de las unidades productivas es amplia. 
Los resultados encontrados son los siguientes:  
 
6.3.1. Pregunta 1: INFORMACION GENERAL 
En el siguiente cuadro, se detalla la información construida: 
a. Nombre de la unidad productiva 
b. Nombre del líder de la unidad productiva. 
Cuadro 4. Base de datos construida  




1. HORTALIZAS LA MARIA BERNARDO HIDALGO NO PRODUCE 
2. TECNIGENETICA JUAN DAVID ROTAVISTA NO PRODUCE 
3. TAEMGA PAOLA RINCON NO PRODUCE 
4. AGRICOLA EMPRENDEDORES GUEVARA JAIME DE JESUS NO PRODUCE 
5. AGROVIR” VIVERO AGROINTEGRAL 
DE RISARALDA 
 GLORIA PATRICIA VALENCIA 
AVENDAÑO 
NO PRODUCE 
6. APA” ASOCIACION DE 
PRODUCTORES AGRICOLAS DE APIA 
CLAUDIA MANRIQUE VILLA NO PRODUCE 
7. ASOCRIA “ASOCIACION 
PRODUCTORA DE CERDAS DE CRIA” 
ANGEL ARIEL PUERTA BERNAL NO PRODUCE 
8. ASOINTEGRAL “ASOCIACION 
INTEGRAL DE PRODUCTORES DE 
CERDOS” 
MARIA NILVA PINO RESTREPO NO PRODUCE 
9. ASOPROCOL” ASOCIACION 
COLOMBIANA DE PRODUCTORES 
PECUARIOS 
ROCIO VASQUEZ ORTIZ NO PRODUCE 
10. CILANTRO EL BRAVIO RUTH MARINA GRISALES MONTOYA NO PRODUCE 
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11. PORCIAGRO” ASOCIACION DE 
AGRICULTORES Y PORCICULTORES 
DE LA CUCHILLA DE SAN JUAN  
 PATRICIA GRAJALES  NO PRODUCE 
12. UNIDAD PRODUCTIVA ACUICOLA 
DE APIA UNIPAA 
LINA MARÍA ARREDONDO DELGADO NO PRODUCE 
13. VIA APIA TOURS LUZ  MIRIAM RIOS GONZALEZ NO PRODUCE 
14. ASOCIACION DE PRODUCTORES 
COMUNITARIOS DE RISARALDA 
“APROCOR” 
EDGAR SANCHEZ SI PRODUCE 
15. PISCICOLA CATUI 
HERNANDEZ GONZALES ALBEIRO 
ANTONIO 
NO PRODUCE 
16. CARNIEMBUTIDOS TOLUCA SULEY VIVIANA GIL DAVILA NO PRODUCE 
17. FRUHOR DE LA MONTAÑA JORGE  ELIECER CASTAÑO RAMIREZ SI PRODUCE 
18. GRUPO EMPRESARIAL 
AGROPECUARIO DE LA PALMERA 
“GEAM” 




JESSICA ALEJANDRA MEDINA 
ALVAREZ 
NO PRODUCE 
20. SEMILLAS DE PLATANO DE BALBOA  JOSE GILBERTO QUICENO PEREZ  NO PRODUCE 
21. LOS FINQUEROS MARLON YESID MEJÍA HERRERA NO PRODUCE 
22. ARCABA 
CARLOS HUMBERTO CARDONA 
CÁCERES 
SI PRODUCE 
23. UNIPROCEB DE ASOPORBEL MARÍA AMPARO ORTEGA CORREA NO PRODUCE 
24. CERPROBEL DE ASOPORBEL  ARMANDO PALACIO TORO  NO PRODUCE 
25. INTURISNATCUL INFORMADORES 
TURÍSTICOS DE NATURALEZA Y 
CULTURA 
UBERNEY RUIZ GOMEZ  NO PRODUCE 
26. AGENCIA DE VIAJES FUN AND 
NATURE 
LEONEL OVIDIO NO PRODUCE 
27. TILAPIAS DE BELÉN - POR 
ASODEBEL 
IDALI  LONDOÑO RUIZ NO PRODUCE 
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28. PALITRAQUITOS JONH FREDY VINASCO VINASCO NO PRODUCE 
29. DORADO MANZANA MARTHA VICTORIA PADILLA GARCIA NO PRODUCE 
30. BELUMPEZ EVELIO DE JESUS CORREA PALACIO NO PRODUCE 
31. HUPUMBRA ANYI TATIAN PUERTA PEREZ NO PRODUCE 
32. MERMEFRUT ELISA LISBETH ALVAREZ PALACIO NO PRODUCE 
33. SEMBRANDO SUEÑOS EDNA MARIA OLAYA LUNA  NO PRODUCE 
34. TILAPIAS BELUMBRENSES SANDRA YULEY VALENCIA GIL NO PRODUCE 
35. TIERRA ALEGRIA TOURS MARIA ISABEL ZAPATA NO PRODUCE 
36. ASOCIACION DE PRODUCTORES 
DE CERDOS Y POLLOS DEL 
OCCIDENTE “ACERPOC” 
BLANCA LIBIA VERA RAMIREZ NO PRODUCE 
37. PISCICOLA PROPEZDOS VALENCIA LAURA MARIA NO PRODUCE 
38. ALIMENTOS EL CHAQUIRO GLORIA NELSY ACEVEDO CARDENAS NO PRODUCE 
39. AROPLANTAS AUSLER LONDOÑO VALENCIA NO PRODUCE 
40. ASPROCEC” ASOCIACION DE 
PRODUCTORES INTEGRALES DE 
CERDOS Y CONCENTRADO  
JOSE MOLINA NO PRODUCE 
41. BOLFRAY´S TERESA ARCILA E. NO PRODUCE 
42. CAFÉ DON JOSÉ LUZ MARINA GARCIAPERDOMO  SI PRODUCE 
43. CARTERWOMAN MARIA  DEYANIRA ARIAS NO PRODUCE 
44. VIVERO ECOVIDA CLAUDIA MARIA ROMERO ARICAPA  NO PRODUCE 
45. ECOVIDA RUDECINDA VASQUEZ VALENCIA NO PRODUCE 
46. PRODUCTOS ALEJANDRÍA ROBERTO ADOLFO SUÁREZ MORALES NO PRODUCE 
47. PRODUPEZ FABIO GERMAN IDARRAGA  PALACIO SI PRODUCE 
48. VIDA Y SALUD BLANCA AYDEE TORRES SEPUELVEDA NO PRODUCE 
49. HIDROPONICOS DOSQUEBRADAS DIEGO  VILLADA ISAZA10115391 NO PRODUCE 
50. LA BONICA BENITEZ ALBA LUCIA NO PRODUCE 
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51. TELART DUQUE MARIA ELENA NO PRODUCE 
52. ASOCIACIÓN DE PRODUCTORES 
AGROPECUARIOS DE GUATICA – 
APAGUATICA 
ALBEIRO CARDONA CÁRDENAS NO PRODUCE 
53. ASOPHORT JHON JAIRO TANGARIFE NO PRODUCE 
54. ESTILO SHOCK ABAD MONCADA DIANA NO PRODUCE 
55. PISCICULTORES GUÁTICA JOSÉ DE JESÚS MONTOYA TONUZCO NO PRODUCE 
56. AGUACRUZ NELSON HOYOS CARVAJAL  NO PRODUCE 
57. APOSAYPA LUZ DARY ARENAS NO PRODUCE 
58. ASOPISGUA GERARDO ANDRÉS GRAJALES BAYER NO PRODUCE 
59. AVISANTANA GILBERTO TONUZCO BUENO NO PRODUCE 
60. CUERO  Y ESTILO FRANCEDY VELÁSQUEZ RANGEL SI PRODUCE 
61. PRODUCTORES PORCÍCOLAS LA 
BENDECIDA BAJA 
LEDY DEL SOCORRO ARBELÁEZ 
MARÍN 
NO PRODUCE 
62. SHADAY EMILSEN CRISTINA HERNÁNDEZ NO PRODUCE 
63. GRUPO PRODUCTOR  DE 
ALIMENTOS AGRICOLAS  DE BUENOS 
AIRES GUATICA 
BERNARDO ARTURO GRAJALES  
VELEZ  
NO PRODUCE 
64. PORCÍCOLA VERDÚM  DIEGO HERNANDO RUIZ ESPINAL SI PRODUCE 
65. ACUAPEZ LA CELIA ANGELA MARIA MARIN NO PRODUCE 
66. SEMILLAS DE PLATANO LA CELIA GONZALO ANTONIO LONDOÑO NO PRODUCE 
67. UNIDAD PRODUCTIVA LA POLONIA ANGELA MARIA BETANCOUR BEDOYA NO PRODUCE 
68. LA CASA DEL HUEVO PABLO EMILIO NO PRODUCE 
69. ASOCIACION COLOMBIANA DE 
PRODUCTORES AGROPECUARIOS 
“ASCOP” 
HERMAN ZAPATA ALZATE NO PRODUCE 
70. PORCÍCOLA SAN EUGENIO GLADYS OSORIO ARBOLEDA SI PRODUCE 
71. ASOPALMA “ASOCIACION DE 
PRODUCTORES LA PALMA” 








72. SOCIEDAD GANADERA SANTA 
LAURA 
ESTEBAN SANTOS NO PRODUCE 
73. APROVIR ESTHER JULIA BEDOYA NO PRODUCE 
74. EMAGAR NATALIA GOMEZ NO PRODUCE 
75. VIVERO LA SIRIA LUISA GUASARABE SI PRODUCE 
76. VIVERO WIRARAS LULLENY CARDONA SI PRODUCE 
77. FRESICULTORES VEREDA EL RAYO 
HUGO ANTONIO CASTRILLON 
MORALES SI PRODUCE 
78. PISCICOLA PESCADOR UNIDO MEJIA CASTAÑO MARIA INES NO PRODUCE 
79. ALTO MIRA MANUELA CARDONA MARCIAL SI PRODUCE 
80. COLORADITOS EP ISABEL CRISTINA ACEVEDO ESCOBAR NO PRODUCE 
81. FRIJOL LAS AURORAS MARIA EUGENIA TABORDA CASTAÑO SI PRODUCE 
82. FRUVERA EL RAYO LUZ HELENA LOPEZ SI PRODUCE 
83. HUMITA NUESTRA TIERRA YARLEDY TANGARIFE NO PRODUCE 
84. MARROQUINERÍA SURATENA 
GLORIA NELCY GUASARAVE 
DREGAMA SI PRODUCE 
85. MUJERES EMPRENDEDORAS “LAS 
TAZAS” 
JOSE RODOLFO SERNA VELEZ NO PRODUCE 
86. MUNDO NUEVO Y SUS FLORES MARLENY LOAIZA VELEZ SI PRODUCE 
87. PISCICOLA SAN FRANCISCO ANDRES VALENCIA LOPEZ NO PRODUCE 
88. PLATANO CHAMI HERNANDO GUASARAVE NO PRODUCE 
89. PLATANO LA PRIMAVERA BLANCA ELSI RUIZ NO PRODUCE 
90. HUEVOS VG (VEREDA EL 
GUAYABO) 
MARIA MELVA AGUIRRE AGUIRRE NO PRODUCE 
91. INFOTUR CACIQUE NONA DIEGO AGUIRRE MUÑOZ SI PRODUCE 
92. DERIVADOS DE CAFÉ LUISA FERNANDA SANTA SI PRODUCE 
93. ASOCIACIÓN DE PRODUCTORES 
PISCÍCOLAS DE MISTRATÓ ASOPPIM 
JOSE AQUILINO ACEVEDO NO PRODUCE 
94. HUEVOS MISTRATO MARIA RUBIELA MEDINA DE CARDONA NO PRODUCE 
95. MISTRA HUEVOS 








96. MAMPAY- OVOS JORGE ALBERTO AGUDELO MEJIA NO PRODUCE 
97. APICOLA MISTRATO 
JHONNATAN ANDRES MARIN 
CARDONA 
NO PRODUCE 
98. HUEVOS DE LA QUEBRADA NANCY BIBIANA ROTAVISTA SANCHEZ NO PRODUCE 
99. ASOCIACIÓN DE PRODUCTORES 
PISCÍCOLAS DE MISTRATO - ASOPPIM  
JOSE AQUILINO ACEVEDO MONTOYA NO PRODUCE 
100. CONCENTRADOS CONCECON  JHON HENRY ARIAS RIOS NO PRODUCE 
101. “PROAVICOL” PRODUCTORES 
ASOCIADOS AVICOLAS DE COLOMBIA 
JUAN CARLOS HURTADO GIRALDO NO PRODUCE 
102. APROCON GLORIA NANCY MORALES URREA NO PRODUCE 
103. ASAFUR” ASOCIACION 
AGROPECUARIA DE FAMILIAS 
RURALES 
SANDRA LISETH RESTREPO NO PRODUCE 
104. ASOJUMEP “ASOCIACION JUVENIL 
DE MUJERES EMPRENDEDORAS”  
ALEJANDRA REYES ARIAS NO PRODUCE 
105. ASPECOMBIA” ASOCIACION 
PECUARIA DE COMBIA 
CLAUDIA LILIANA MARIN NO PRODUCE 
106. ASPUNCOL DUBERNEY LOAIZA LEON NO PRODUCE 
107. CONSTRUCCIONES Y REFORMAS 
“AMBIENNTES” 
BENITO ANDRES DIAZ LENIZ NO PRODUCE 
108. GELATY PAULA ANDREA NARANJO GARCIA NO PRODUCE 
109. HUEVOS DIAS CLAUDIA HURTADO SILUAN NO PRODUCE 
110. KIOSKOS TURISTICOS PEREIRA CARLOS ILDORFO GOMEZ LOPEZ NO PRODUCE 
111. NUTRIBELLA YENY  ALEXANDRA BERMÚDEZ F. NO PRODUCE 
112. VIVERO SAN MARINO EDILMA CANO CASTAÑO NO PRODUCE 
113. PISCICULTORES AGRUPADOS DE 
PEREIRA PAP 
WILSON DE JESUS CRIOLLO NO PRODUCE 
114. PEZCACHU LUIS OVIDIO MOSQUERA NO PRODUCE 
115. ASOCIACION MEGA-AVICOLA LUZ BELIA CARRILLO DAVILA NO PRODUCE 
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116.  ASOCIACION DE PRODUCTORES 
ORGANICOS DE RISARALDA “ASORI” 
MARTHA BECERRA NO PRODUCE 
117. DELIMAC: UNA DELICIA A SU 
PALADAR  
MARTHA LUCIA ESCOBAR  NO PRODUCE 
118. KAY DULCE Y NATURAL BERNARDA VASQUEZ IDARRAGA NO PRODUCE 
119. LACTEOS LA MONTAÑITA  JAVIER ANTONIO HENAO DIEZ NO PRODUCE 
120. POSTRES YARUMAL  MARY LUZ LOPEZ ARANGO  NO PRODUCE 
121. AEMAGRO HILDARIS RIOS NO PRODUCE 
122. CAFÉ DE ALTA CALIDAD JOSE RAMIRO OROZCO NO PRODUCE 
123. CHIIMI QUIRAJIBU ELIECER BOROCUARA QUERAGAMA NO PRODUCE 
124. CUFIQ MARIA MATILDE PIEDRAHITA CORREA NO PRODUCE 
125. FERTIL CACAO ARLEY CANO GUATIQUI NO PRODUCE 
126. FRESCAMPO LUZ ADRIANA CARDONA GRISALES NO PRODUCE 
127. HUERTA LA ESPERANZA NOGUI LEONIZA CAICEDO CRUZ NO PRODUCE 
128. POLINIZACION DE CACO ABRAHAM DOVIGAMA NEQUITA NO PRODUCE 
129. QUE HUEVO! POR SABROSO Y 
NUTRITIVO. 
DUVERLEY MUÑOZ ALMONACYD NO PRODUCE 
130. UDEWANAI FERNANDO MAMUNDIA  NO PRODUCE 
131. UNION Y PROGRESO JHON EDIER GARCIA GARCIA NO PRODUCE 
132. UPCREAR 
ARISTIZABAL GALVIS CARLOS 
ARTURO  SI PRODUCE 
133. PISCICOLA LA MAQUINA ALBEIRO ESTRADAMORALES SI PRODUCE 
134. EL CEDRAL FRANCY YANETH ESPINOSA LADINO NO PRODUCE 




136. CAFES ESPECIALES-NARANJAL BRAHIAN STIT VELASCO SUAREZ  NO PRODUCE 
137. CAFES ESPECIALES-SAN JOSE  LEIDI YOHANA BATERO TAPASCO NO PRODUCE 
138. CAFES ESPECIALES-SANTA 
ELENA 
 ROSA AYDE ARICAPA VELASCO NO PRODUCE 
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139. CONSTRUCCIONES EL RETIRO OMAIRA ARICAPA NO PRODUCE 
140. CONSTRUCCIONES MIRAFLORES VILDAD ANTONIO VALENCIA NO PRODUCE 
141. CONSTRUCCIONES PRIMAVERA HUMBERTO MAYA OBANDO NO PRODUCE 
142. EL MESTIZO  GUEVARA PINZON MARBELLY EMILSE NO PRODUCE 
143. EL MESTIZO (2) LADINO LADINO GLORIA ESTELLA NO PRODUCE 
144. PANECAFE FABER GUEVARA ARCE SI PRODUCE 
145. PORCICULTORES BUENAVISTA ARBEY DE JESUS RENDON SI PRODUCE 




147. PSCICOLA LA CEIBA 
KEVIN SANTIAGO GUTIERREZ 
RAMIREZ   
148. SEMILLA DE GUACUMA CARLOS ALBERTO GRAJALES SI PRODUCE 
149. PISCICOLA QUINCHIA BENJAMÍN SANCHEZ CARDONA   
150. ASOCIACION MUJERES DE MI 
TIERRA 
MARIA ALEIDA TREJOS ARICAPA 
SI PRODUCE 
151. CHOCOLATE 3 MONTAÑAS JOSÉ JESÚS MORALES CALVO SI PRODUCE 
152. ASAGOR” ASOCIACION DE 
PRODUCTORES AGRICOLAS 
ORGANICOS DE COLOMBIA. 
GERMAN HERNADEZ NO PRODUCE 
153. ASOCAL RAMIREZ MEJIA CAMILO EUDARDO NO PRODUCE 
154. COMERHUEVOS” 
COMERCIALIZADORES Y 
PRODUCTORES DE HUEVOS 
ECOLOGICOS ASOCIADOS 
ALBA CRISTINA NARANJO P NO PRODUCE 
155. EL PATACONERO RAFAEL ANTONIO SANTOS SANCHEZ NO PRODUCE 
156. EMPRENDEDORES TURISTICOS 
DE SANTA ROSA “ETS” 
RICARDO GALINDO NO PRODUCE 
157. GRANJA AVICOLA LA MARIA ADRIANA NARANJO NO PRODUCE 
158. GRUPO EMPRESARIAL AGRICOLA 
DE SANTA ROSA DE CABAL 
NELSON LÓPEZ LÓPEZ NO PRODUCE 
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159. PESFRESA  U.P  (PECADO 
FRESCO DE SANTA ROSA DE CABAL) 
CARDONA VALENCIA FRANK 
YOHINER                                             
NO PRODUCE 
160. PISCICOLA SANTA BARBARA WILMAR SANCHEZ GRISALES NO PRODUCE 
161. SULGLOBY SULAY CARDONA NO PRODUCE 
162. PISCICOLA NARANJO LUZ MIRIAN MOLINA HERRERA NO PRODUCE 
163. HUEVOS  LA MONTAÑA LUZ STELLA CARDONA LOPEZ SI PRODUCE 
164. ASCALE ANGELA HENAO NO PRODUCE 
165. AROMAS TATAMA ROSA INES RESTREPO FERNANDEZ NO PRODUCE 
166. PROPISSA U.P  (PRODUCTOS 
PISCICOLAS DE SANTUARIO) 
JIMENEZ RUEDA DIANA 
PATRICIA                                            SI PRODUCE 
167. PISCÍCOLA EL ROSAL LEONARDO FABIO MORALES VASCO NO PRODUCE 
168. CONAN CONCENTRADOS EL 
ADOBO NATURAL 
AZAEL BEDOYA NO PRODUCE 
169. AGROLIMPIAS JORGE ALBERTO LOPEZ SI PRODUCE 
170. DULCE CAFETAL OLGA AMPARO  SI PRODUCE 
171. CONFICAFE MÓNICA CARMONA SI PRODUCE 
172. PARAÍSO CAFÉ GLORIA GIRALDO SI PRODUCE 
173. ALOJAMIENTO GLORIA OCTAVIO CASTELLANOS SI PRODUCE 
174. VERDE PURO EMERSON TORO SI PRODUCE 
175. AROMEPUR CRISTINA MOSQUERA SI PRODUCE 
176. AMCECAFÉ OFFIR SUÁREZ SI PRODUCE 
177. KAPUA JOSÉ GALEANO SI PRODUCE 
178. ASOCIACIÓN RETORNO AL 
CAMPO MARÍA JESÚS MARTÍNEZ SI PRODUCE 
179. CARNIPLUS LINDELIA BEDOYA SI PRODUCE 
180. HABICHUELAS DE LA ARGENTINA DIANA MARÍA CARDONA SI PRODUCE 
181. CILANTROS DE APÍA MARÍA ANTONIA RODRÍGUEZ SI PRODUCE 
182. COMBIPEZ CLAUDIA MILENA GIRALDO SI PRODUCE 
183. APÍCOLA MISTRATÓ JONATHAN ANDRÉS MARÍN CARDONA SI PRODUCE 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
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De 183 unidades productivas contactadas, 44 son productivas, las otras 139 
manifestaron no tener producto para la venta.  
 
6.3.1.1. Pregunta 1.1 ¿Qué tipo de unidad productiva es?  
En el programa SENA Emprende Rural, se desarrollan capacitaciones en las áreas 
agrícolas, pecuarias, de procesamiento, artesanías y de servicios turísticos, por lo 
tanto es importante conocer cuáles son los temas en los que más se capacitan los 
emprendedores y se desarrollan las unidades productivas. 
Tabla 5. Opciones de respuesta a la pregunta: ¿Qué tipo de unidad productiva es? 
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Agrícola 52 28% 
b. pecuaria 67 37% 
c. procesamiento 36 20% 
d. Artesanías 15 8% 
e. Turismo 13 7% 
f. otra 0 0% 
Totales 183 100% 
Fuente: Elaboraciones propia de las autoras. 
Gráfico 1. ¿Qué tipo de unidad productiva es? 
 














Según la investigación realizada, y tomando como referencia la base de datos 
construida, se concluye que el 37% de las unidades productivas creadas son de 
actividades pecuarias, el 28% son de actividades agrícolas, el 20% son unidades 
productivas de procesamiento, el 8% de artesanías y el 7% de servicios asociados a 
las actividades turísticas, esto indica que el programa sigue atendiendo 
prioritariamente los principales renglones de la economía del departamento como 
una forma de aportar a su productividad. 
 
6.3.1.2. Pregunta 1.2. ¿Está produciendo actualmente?  
Correspondiendo a la primera pregunta y después de haberse formulado en la 
encuesta, aquí se observa el resultado: 





Fuente. Elaboración propia de las autoras 
Gráfico 2. Unidades productivas que están produciendo actualmente. 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a.Sí 44 24% 
b.No 139 76% 






De las 183 unidades productivas encuestadas, 139 contactos que fueron unidades 
productivas en años anteriores, actualmente no tienen ningún tipo de actividad 
comercial ni de producción y 44 son unidades productivas que se encuentran 
produciendo; es decir que en la construcción de la base de datos, el cual se tomó 
como muestra de las unidades productivas creadas en los últimos tres (3) años, se 
observa un 24% de efectividad. 
 
6.3.1.3. Pregunta 1.3.  Indique el producto principal o servicios y su 
capacidad productiva 
Haciendo referencia a la oferta educativa mencionada del programa SENA 
Emprende Rural, es importante determinar el tema de cada unidad productiva 
dependiendo el área en que se desarrolla. 
 1.3.1. Agrícola. 










Fuente: Elaboración propia de las autoras 
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Fríjol 1 6% 
b. Maíz 0 0% 
c. Lechuga 2 12% 
d. Cilantro 3 17% 
e. Plátano 0 0% 
f. Café 1 6% 
g. Cacao 2 12% 
h. Tomate 1 6% 
i. aromáticas 2 12% 
j. otro 5 29% 
TOTALES 17 100% 
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Gráfico 3. Unidades productivas del sector agrícola según actividad 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
 
Según la información analizada, se puede definir que el 29% de la oferta de las 
unidades productivas son cultivos como: cebolla, acelga, pimentón, calabacín, 
berenjena, plántulas de árboles nativos y fresa; el  cilantro tiene una participación del 
17%; así como las unidades productivas de  los cultivos de lechuga, plantas 
aromáticas y cacao con el 12% cada uno; además de los cultivos de fríjol, tomate y 
café que representan cada uno el 6% de las unidades productivas agrícolas, es decir, 
que las especies productivas de pan coger en Risaralda, son diversas y tiene gran 
potencial en el mercado de alimentos de la región. 
 1.3.2. Pecuario:  
Tabla 8. Opciones de respuesta a la pregunta unidades productivas del sector 
pecuario según actividad. 
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Cerdo en pie 4 29% 





















Opciones Número de respuestas Porcentaje 
c. Ganado de ceba 1 7% 
d. Piscicultura 3 21% 
e. Apicultura 1 7% 
TOTALES 14 100% 
Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
 
Gráfico 4. Unidades productivas del sector pecuario según actividad 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
 
Según la información recopilada, se puede definir que la producción de huevo 
representa el 36%, seguida de la producción de cerdo en pie que representa el 29% 
de las unidades productivas pecuarias, así mismo la piscicultura el 21%, el ganado 
de ceba el 7%, y la apicultura el 7%; las unidades productivas pecuarias, siguen 
siendo representativas en el programa SENA Emprende Rural y también constituyen 









a. Cerdo en pié
b. Producción de huevo




 1.3.3. Procesamiento 








Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
Gráfico  5. Procesamiento 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
 
De 44 unidades productivas activas se encontró que 18 tienen como actividad el 
procesamiento de materias primas agrícolas y pecuarias y la relación de cada 
actividad con el total por sector es la siguiente: 
Las unidades productivas de procesamiento de frutas y hortalizas, son el 28%, así 
mismo, los productos procesados como la panela, las mermeladas de plátano, 











e. Frutas y hortalizas
f. otro
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Cárnicos 1 5% 
b. Leche 1 6% 
c. Café 4 22% 
d. Cacao 3 17% 
e. Frutas y hortalizas 5 28% 
f. otro 4 22% 
TOTALES 18 100% 
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unidades productivas de procesamiento de café participan con el 22%; el 
procesamiento de cacao con el 17% y el procesamiento de cárnicos con una 
representación del 5%. En conclusión, el procesamiento de café y de las frutas y 
hortalizas es una actividad con alto impulso en el programa, en el cual se agrega 
valor a las materias primas que se producen en el la región. 
 1.3.4. Unidades productivas de artesanías: no se encontraron unidades 
productivas activas 
 
 1.3.5. Unidades productivas de servicios turísticos: se encontraron cinco 
unidades productivas de servicios de actividades turísticas en espacios 
naturales 
 
 1.3.6. Unidades productivas de otra línea: no se encontraron unidades 
productivas de otras líneas diferentes a las propuestas 
 
6.3.2. Pregunta 2. ¿Qué tipo de unidad de medida tiene su producto?  
Esta pregunta permite definir qué tipo de medida tienen los productos, se considera de 
utilidad para que a futuro, se puedan generar estrategias de distribución en la 
comercialización de productos apoyados en procesos logísticos acordes con las 
necesidades de los productores. 
Tabla 10. Opciones de respuesta a la pregunta: ¿Qué tipo de unidad de medida tiene 
su producto?  
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. mililitro 0 0% 
b. Gramos 6 17% 
c. Litros 0 0% 
d. Kilogramos 14 40% 
e. Unidades 13 37% 
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Opciones Número de respuestas Porcentaje 
f. Arrobas 2 6% 
g. Toneladas 0 0% 
TOTALES 35 100% 
Fuente: Elaboración propia de las autoras 
Gráfico 6. ¿Qué tipo de unidad de medida tiene su producto? 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
 
Según la gráfica, se puede definir que el 40% de las unidades productivas 
comercializan en kilogramos;  el 37% en unidades como las de huevos,  el 17% de 
las unidades productivas comercializan sus productos en unidad de medida gramos, 
estas son principalmente las de procesamiento de productos como el café, el cacao, 
los cárnicos, entre otros; así mismo, estas son las de carácter agrícola y algunas 
pecuarias como el cerdo en pie y el ganado en ceba, y el 6% en arrobas como el 
café y el cacao a granel; las unidades de medida dependen del tipo de producto. 
 
6.3.3. Pregunta 3. Su frecuencia de producción es: 
Al conocer la frecuencia de producción, se podrán desarrollar estrategias de 
















Tabla 11. Opciones de respuesta a la pregunta: Frecuencia de producción 
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Semanal 12 37% 
b. Quincenal 5 16% 
c. Mensual 6 19% 
d. Semestral 6 19% 
e. Ninguna de las anteriores 3 9% 
TOTALES 32 100% 
Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
 
Gráfico 7. Su frecuencia de producción es 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
Este ítem detalla los periodos productivos de las unidades productivas de la siguiente 
manera: según el gráfico, se puede definir que el 37% de las unidades productivas 
tiene producción semanal, así mismo el 19% producción mensual y semestral, el 
16% producción quincenal, y el 9% no se clasifica en ninguna de las anteriores, por 
ser de producción especial o diferenciada; es decir que teniendo la frecuencia de 














6.3.4. Pregunta 4. Cantidades que produce  
Pregunta básica para definir la capacidad de negociación. 
Tabla 12. Opciones de respuesta a la pregunta: Cantidades que produce 
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Entre 25 y 100 24 70% 
b. Entre 101 y 500 5 15% 
c. Entre 501 y 1000 3 9% 
d. Más de 1000 2 6% 
TOTALES 34 100% 
Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
Gráfico 8. Cantidades que produce. 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras. 
Este ítem detalla las cantidades aproximadas que se producen en los periodos 
descritos en el numeral anterior, de la siguiente manera, el 70% de las unidades 
productivas producen entre 25 y 100 kilogramos y en unidades, el 15% entre 101 y 
500 kilos, el 9% entre 501 y 1000 kilos y el 6% más de 1000 kilos; es decir que la 
mayoría de las unidades productivas producen pequeñas cantidades y son unidades 
de negocios que requieren apoyo financiero y programación de sus cosecha para 





a. Entre 25 y 100
b. Entre 101 y 500
c. Entre 501 y 1000
d. Más de 1000
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6.3.5. Pregunta 5. Municipios de ubicación de las unidades productivas:  
 
Para tener referencia de la ubicación de las unidades productivas, primero se realiza 
ubicación geográfica del departamento de Risaralda: 
Imagen 1. Mapa Colombia – Mapa Risaralda 




6.3.6. Pregunta 6. Vereda (s) de ubicación de la unidad productiva  
 
Las unidades productivas creadas en el programa SENA Emprende Rural, abarcan 
todo el territorio rural del departamento, sin embargo, a continuación se hace 
referencia de algunas veredas en los 14 municipios: 
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Imagen 2. Mapa veredas municipios Mistrató, Guática y Quinchía 




Imagen 3. Mapa veredas municipios Pueblo Rico, Belén de Umbría y Apía 





Imagen 4. Mapa veredas municipios Santuario, La Celia y Balboa 





Imagen 5. Mapa veredas municipios de Marsella, La Virginia y Dosquebradas 





Imagen 6. Mapa veredas municipios de Pereira y Santa Rosa de Cabal 





6.3.7. Pregunta 7. ¿Requiere mejorar sus competencias a nivel de? 
A través de esta pregunta, se pueden identificar las necesidades de capacitación en 
competencias que mejoren los niveles de productividad. 
 
6.3.7.1. Aspectos técnicos 






Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. BPA 10 23% 
b. BPP 14 32% 
c. BPM 9 20% 
c. Sistemas de riego y drenaje 0 0% 
d. Higiene, manipulación y conservación 11 25% 
TOTALES 44 100% 
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Gráfico 9. Necesidades de capacitación técnica 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
Según el anterior gráfico, el 32% de las unidades productivas requieren capacitación 
en Buenas prácticas pecuarias, el 25% de las unidades productivas en Higiene, 
manipulación y conservación, el 23% en Buenas prácticas agrícolas, el 20% en 
Buenas prácticas de manufactura y sistemas de riegos y drenajes tiene un 0%, se 
concluye que los emprendedores requieren mejorar sus competencias para el 
cumplimiento de la normatividad en cada área de desempeño. 
 
6.3.7.2. Aspectos administrativos 
Tabla 14. Opciones de respuesta a la pregunta administrativo en: 
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Contabilidad 6 17% 
b. Gestión de Proyectos 24 69% 
c. Planeación 5 14% 
TOTALES 35 100% 










c. Sistemas de riego y
drenaje
d. Higiene, manipulación y
conservación
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Gráfico 10. Necesidades de capacitación en áreas administrativas 
 
Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
En cuanto a las necesidades de capacitación en aspectos administrativos, solamente 
35 unidades productivas la requieren, distribuidas de la siguiente forma: 69% en 
gestión de proyectos, 17% en contabilidad y 14 % en planeación, es decir que los 
emprendedores cada vez se interesan más en gestionar recursos a través de 
proyectos para escalar sus unidades productivas a empresas competitivas. 
 
6.3.7.3. Comercialización en: 
 















b. Gestión de Proyectos
c. Planeación
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Mercadeo y ventas 28 61% 
b. Servicio al cliente 8 17% 
c. Sistemas de Distribución 5 11% 
d. Logística 5 11% 
TOTALES 46 100% 
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Gráfico 11. Necesidades de capacitación en aspectos comerciales 
 
Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
 
De las unidades productivas activas encuestadas, presentan las siguientes 
necesidades de capacitación: el 61% en mercadeo y ventas, 17% servicio al cliente, 
11% sistemas de distribución y 11% Logística, el área de mercadeo y ventas, sigue 
siendo una debilidad para las unidades productivas, por lo tanto, los emprendedores 
manifiestas su preferencia por estos temas en busca de mejorar sus modelos 
comerciales. 
 
6.3.8. Pregunta 8. La unidad productiva es:  
Es necesario identificar el estado a nivel de formalidad en el que se encuentran las 
unidades productivas y el tipo de empresa en el que se identifican: 
Tabla 16. Opciones de respuesta tipo de organización de las unidades productivas 
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Asociación 20 45% 
b. Cooperativa 0 0% 
c. Fundación 2 5% 
d. Otra 0 0% 




a. Mercadeo y ventas





Opciones Número de respuestas Porcentaje 
f. No está legalizada 21 48% 
TOTALES 44 100% 
Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
 
Gráfico 12. Tipo de organización sin ánimo de lucro 
 
Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
De las 44 unidades productivas activas, únicamente 22 son organizaciones sin ánimo 
de lucro y de ellas,  el 45% (20) están conformadas como asociaciones y el 5% (2) 
son fundaciones, y el 2% se han legalizado como persona natural del régimen 
simplificado; las mayoría de las unidades de negocios, siguen estando en la 
informalidad. 
 
6.3.9. Pregunta 9. ¿Cuál es el tiempo de experiencia de la unidad productiva? 
 
A través de esta repuesta, se podrá establecer el sentido de persistencia de los 
emprendedores y las posibilidades de crecimiento a futuro con el desempeño y la 















Tabla 17. Opciones de respuesta a la pregunta: ¿Cuál es el tiempo de experiencia 







Fuente: Elaboración propia de las autoras 
 
Gráfico 13. Experiencia de las unidades productivas. 
 
Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
De las 44 unidades productivas activas, el 57%, están constituidas en un tiempo 
entre 1 y 3 años, el 25% corresponden a 11 que tienen menos de un año de 
experiencia, y el 18% más de 4 años, es decir que la mayoría de las unidades 
productivas encuestadas, fueron creadas entre el 2014 y 2017, se espera sigan 
persistiendo en el mercado y obteniendo mayor conocimiento en la producción y en 




a. Menos de un año
b. Entre 1 y 3 años
c. Cuatro años o más
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Menos de un año 11 25% 
b. Entre 1 y 3 años 25 57% 
c. Cuatro años o más 8 18% 
TOTALES 44 100% 
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6.3.10. Pregunta 10. ¿Cuánto vendió la unidad productiva mensual en el 
último año? 
Por medio de estas respuestas, se puede identificar el tamaño y las posibilidades de 
las unidades productivas para corresponder a las negociaciones que se puedan 
suscitar a través de la plataforma virtual. 
Tabla 18. Opciones de respuesta a la pregunta: ¿Cuánto vendió la unidad productiva 
mensual en el último año? 
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. 100.000-500.000 19 43% 
b. 501.000-1.000.000 10 23% 
c.  Más de 1.000.000 15 34% 
d. Otro valor 0 0% 
TOTALES 44 100% 
Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
Gráfico  14. ¿Cuánto vendió la unidad productiva mensual en el último año? 
 
Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
De las 44 unidades activas, el 43% vendió mensualmente en el último año entre 
$100.000 y $500.000, el 34% más de $1.000.000 y el 23% restante entre $501.000 







c.  Más de 1.000.000
d. Otro valor
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periodo productivo, los emprendedores requieren más apoyo para escalar sus 
ingresos a través de la productividad. 
 
6.3.11. Pregunta 11. ¿A través de qué medios comercializa usted los 
productos? 
 
Tabla 19. Opciones de respuesta a la pregunta: ¿A través de qué medios 
comercializa usted los productos? 
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Intermediario en unidad productiva  3 7% 
b. Plaza mercado local 14 32% 
c.  Plaza mercado regional 0 0% 
d. Tiendas 8 18% 
e. Supermercado 2 4% 
f. Puerta puerta 17 39% 
TOTALES 44 100% 
Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
Gráfico  15.  ¿A través de qué medios comercializa usted los productos? 
 
 









b. Plaza mercado local





El medio más utilizado para la comercialización de los productos es puerta a puerta 
con un 39% de las 44 unidades productivas activas, seguido por un 32% de plazas 
de mercado local, 18% en tiendas ,7% intermediario en la unidad productiva y el 4% 
en supermercados, lo que indica que la mayoría de las unidades productivas tienen 
un mercado local que les implica mayor esfuerzo en la distribución, por lo que los 
emprendedores requieren mejorar sus canales de distribución, sus estrategias de 
promoción y comunicación para aumentar sus ingresos. 
 
6.3.12. Pregunta 12. ¿Qué medios utiliza para transportar sus 
productos? 
 
Estas respuestas pueden genera la identificación de los elementos de transporte con 
los que cuentas los emprendedores en la zona y su eficiencia en las entregas. 















Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Vehículo propio 12 27% 
b. Jeep alquilado 13 30% 
c.  Camioneta 6 14% 
d. Comunitario 5 11% 
e. Moto 8 18% 
TOTALES 44 100% 
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Gráfico  16. Medios de transporte utilizados para comercializar los productos. 
 
Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
La distribución de los productos a los centros de venta se realiza de la siguiente 
manera según los datos de las 44 unidades productivas activas: el 30% en jeep 
alquilado, 27% en vehículo propio, el 18%  lo realiza en moto, el 14% en camioneta 
y el 11% en transporte comunitario, es decir que el jeep sigue siendo el medio de 
transporte más utilizado por los productores, lo que obedece a una condición cultural 
y apropiada por las condiciones geográficas y topográficas en las que se encuentran 
las unidades productivas. 
 
6.3.13. Pregunta 13: ¿Pertenece a alguna agremiación? 
Estas respuestas permiten determinar las posibilidades que pueden tener los 
emprendedores a nivel gremial para corresponder a pedidos de productos que 
superen las capacidades individuales, además del grado de asociatividad para logra 
el desarrollo conjunto. 
















Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Si 20 45% 
b. No 24 55% 
TOTALES 44 100% 
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Gráfico 17. ¿Pertenece a alguna agremiación? 
 
Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
El 55% de las unidades productivas no pertenecen a alguna agremiación y el 45% si 
tienen representación gremial, lo que indica que aunque existen gremios, aún falta 
realizar un mayor esfuerzo por consolidar grupos que fortalezcan las cadenas 
productivas en la región. 
 
6.3.14. Pregunta 14: Ha participado en eventos comerciales  
Estas respuestas permiten determinar la experiencia de los emprendedores en la 
realización de contactos comerciales  a través de la participación en eventos. 














Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Ferias 17 39% 
b. Ruedas de negocio 1 2% 
c. Trueques 0 0% 
d. Ninguno 26 59% 
TOTALES 44 100% 
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Gráfico. 18.  Ha participado en eventos comerciales 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
De acuerdo con las cifras, se determina que el 59%, manifestaron no haber 
participado en algún evento comercial, el 39% de las unidades productivas han 
participado en eventos comerciales y el 2% en ruedas de negocios lo que indica que 
estas unidades de negocios, requieren mayor participación en espacios comerciales 
que les permita comunicar sus propuestas de valor y promocionar sus productos. 
 
6.3.15. Pregunta 15. ¿Los productos que  comercializa cuentan con 
alguno de los siguientes registros?  
Las respuestas obtenidas, permiten tener un conocimiento más cercano sobre la 
capacidad de las unidades productivas para el cumplimiento de la normatividad que 
le genera la posibilidad de ingresar a mercados especializados. 
 
Tabla 23. Opciones de respuesta a la pregunta: ¿Los productos que comercializa 
cuentan con algún registro? 
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Buenas prácticas agrícolas 7 16% 
b. Buenas prácticas pecuarias 0 0% 










Opciones Número de respuestas Porcentaje 
d. Registro INVIMA 2 4% 
e. Secretaria de salud 3 7% 
f. No cuenta con ningún registro 32 73% 
TOTALES 44 100% 
Fuente: elaboración propia de las autoras 
 
Gráfico  19. ¿Los productos que comercializa cuentan con alguno de los siguientes  
registros? 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras  
Según la información obtenida, se encontró que el 73% no cuentan con ningún tipo 
de registro que soporte su actividad comercial según la normatividad, el  16% de las 
unidades productivas cuentan con registro de Buenas prácticas agrícolas, el 7% 
permiso de secretaría de salud y el 4% cuenta con registro INVIMA.  De acuerdo con 
esta pregunta, se puede evidenciar que la mayoría de las unidades productivas no 
cuentan con ningún registro, lo que no permite incursionar en mercados 








a. Buenas prácticas agrícolas
b. Buenas prácticas
pecuarias
c. Buenas prácticas de
manufactura
d. Registro Invima
e. Secretaria de salud
f. No cuenta con ningún
registro
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6.3.16. Pregunta 16. ¿Los integrantes de la unidad productiva, pertenecen 
a alguno de los siguientes grupos?  
 
Con las respuestas obtenidas, se logra identificar el alcance del programa SENA 
Emprende Rural en la atención a la población vulnerable 
 
Tabla 24. Opciones de respuesta a la pregunta: ¿Los integrantes de la unidad 

















Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Desplazados por la violencia 3 3% 
b. Emprendedores 31 32% 
c. Jóvenes vulnerables 11 12% 
d. Indígenas 13 14% 
e. Mujeres cabeza de familia 29 30% 
f. Tercera edad 5 5% 
g. Desplazados discapacitados 1 1% 
h. Discapacitados 1 1% 
i. discapacitados con limitación auditiva 1 1% 
j. discapacitados con limitación física 1 1% 
TOTALES 96 100% 
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Gráfico 20. Tipo de población que hace parte de las unidades productivas del 
programa SENA Emprende Rural. 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
Según los datos encontrados, se determina que el 32% de los integrantes de las 
unidades productivas son emprendedores sin caracterización alguna como población 
especial, el 30% son mujeres cabeza de familia, el 14% son indígenas, el 12% son 
jóvenes vulnerables, el 5% son personas adultos mayores y con una representación 
del 1% de forma individual, están personas discapacitadas, desplazadas 
discapacitadas, discapacitados con limitación auditiva y discapacitados con 
limitación física, por lo que se define este programa como uno de los más incluyentes 
del gobierno nacional. 
 
6.3.17. Pregunta 17. ¿Maneja alguno de los siguientes elementos en su 
comunidad? 
Se hizo esta consulta con el fin de determinar posibilidades de los productores de 




















i. discapacitados con limitación auditiva
j. discapacitados con limitación física
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Tabla 25. Opciones de respuesta a la pregunta: ¿Maneja alguno de los siguientes 




Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
Gráfico 21. ¿Maneja alguno de los siguientes elementos en su comunidad?: 
Celular con datos 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
 
Tabla 26.  ¿Maneja alguno de los siguientes elementos en su comunidad?: 











Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Si 39 89% 
b. No 5 11% 
TOTALES 44 100% 
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Si 18 41% 
b. No 26 59% 
TOTALES 44 100% 
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Gráfico 22. ¿Maneja alguno de los siguientes elementos en su comunidad?-  
Computador con internet 
 
Fuente: Elaboración propia de las autoras 
 





Fuente: Elaboración propia de las autoras 
Grafico 23. ¿Maneja alguno de los siguientes elementos en su comunidad?:  
Tablet con datos. 
 









Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Si 10 75% 
b. No 30 25% 
TOTALES 40 100% 
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Según la información, el 89% de los emprendedores, utilizan celular con datos el 
41% de las comunidades tiene acceso a computador con internet y el 25% tienen 
Tablet con datos, entonces se considera que en el caso de establecer la plataforma 
virtual para la comercialización de sus productos, la mayoría de los emprendedores 
contarían con los elementos básicos para la comunicación. 
 
6.3.18. Pregunta 18: ¿Cuál es la frecuencia en el uso de las TIC?  
Consulta que se realizó con el fin de saber el acceso que tiene los productores a los 
datos para conectarse con Internet 
Tabla 28. Opciones de respuesta a la pregunta: ¿Cuál es la frecuencia en el uso de 
TIC?: 
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Todos los días 21 50% 
b. Dos o más veces por semana 15 36% 
c. Una vez al mes 3 7% 
d. Nunca 3 7% 
TOTALES 42 100% 
Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
Gráfico 24. ¿Cuál es la frecuencia en el uso de TIC?: 
 





a. Todos los días
b. Dos o más veces por
semana
c. Una vez al mes
d. Nunca
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Según los datos, el 50% de los emprendedores, tiene acceso a datos todos los días, 
el 36% dos o más veces por semana, el 7% una vez al mes y otro 7% nunca tienen 
acceso a datos, es decir que la mayoría de los emprendedores tienen la posibilidad 
de lograr una comunicación efectiva a través de los medios digitales con el uso de 
datos. 
 
6.3.19. Pregunta 19. ¿Usa redes sociales? 
Consulta que se realizó con el fin de saber el uso y la participación que tiene los 
productores en las diferentes redes sociales.  
Tabla 29. Opciones de respuesta a la pregunta: ¿Usa redes sociales? 
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Si 31 70% 
b. No 13 30% 
TOTALES 44 100% 
Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
 
Gráfico 25. ¿Usa redes sociales? 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
En el gráfico se observa que de las 44 unidades productivas activas, 31 que 






mayoría tienen una cuenta en uno de los portales sociales que facilitaría el acceso y 
la promoción de la información. 
 
6.3.20. Pregunta 20. ¿Cuál es la red social que más utiliza?  
Esta respuesta permite determinar el nombre de los portales que más visitan los 
emprendedores para generar acciones en las estrategias de mercado pertinentes y 
estables. 
Tabla 30.  Opciones de respuesta a la pregunta: ¿Cuál es la red social que usted 
más utiliza?: 
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Whatsapp 33 53% 
b. Facebook 23 37% 
c. Twiter 3 5% 
d. Instagram 3 5% 
e. Linkdelin 0 0% 
f. Otro 0 0% 
TOTALES 62 100% 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
Gráfico 26. Redes sociales más utilizadas por los productores 
 











Según la consulta realizada, el 53% de los productores usan Whast App, el 37% 
usan Facebook, el 5% usan Twiter y otro 5% usa Instagram, por lo tanto esta se 
considera una ventaja frente al proyecto que se plantea desarrollar, teniendo en 
cuenta que el uso de este tipo de portales, hacen parte de la cotidianidad y cada vez 
más personas se añaden a ellos. 
 
6.3.21. Pregunta 21. ¿Utiliza las redes sociales con fines comerciales? 
Se hizo esta pregunta con el fin de determinar si los productores usan estos medios 
de comunicación con el objetivo de mejorar sus posibilidades comerciales. 






Fuente. Elaboración propia de las autoras 
 
Gráfico 27. ¿Utiliza redes sociales con fines comerciales? 
 





Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Si 27 61% 
b. No 17 39% 
TOTALES 44 100% 
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El 61% de los productores, utilizan las redes sociales con fines comerciales, es decir 
que la mayoría ya han realizado algún contacto comercial por estos medios o ha 
iniciado alguna negociación, lo que considera la propuesta con mayores 
posibilidades para el apoyo comercial de estas unidades de negocios. 
 
6.3.22. Pregunta 22: ¿Estaría dispuesto a utilizar una plataforma virtual 
para ofertar sus productos?  
Pregunta que se realiza con el fin de conocer la aplicabilidad de la plataforma que se 
pretende diseñar a través de esta propuesta. 
Tabla 32. Opciones de respuesta a la pregunta: ¿Estaría dispuesto a utilizar una 
plataforma virtual para ofertar sus productos?  
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Si 41 93% 
b. No 3 7% 
TOTALES 44 100% 
Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
 
Gráfico 28. ¿Estaría dispuesto a utilizar una plataforma virtual para ofertar sus 
productos? 
 







Según los datos suministrados, el 93% de los productores estarían dispuestos a 
comercializar sus productos a través de una plataforma virtual, es decir que la 
mayoría de los ellos consideran los medios de comunicación TIC como una 
posibilidad para realizar sus ofertas y generar negociaciones. 
 
6.3.23. Pregunta 23. ¿Requiere capacitación en el manejo de lasTIC? 
A través de esta pregunta, se determina el sentir de los productores frente al tema 
de aprendizaje en el uso de las TIC, el cual se relaciona a continuación: 
 
Tabla 33.   ¿Requiere capacitación  en el manejo de las TIC? 
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Si 36 82% 
b. No 8 18% 
TOTALES 44 100% 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
Gráfico  29. ¿Requiere  capacitación en el manejo de las TIC? 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras. 
El 82% de los productores manifiestan necesidad de capacitación en el manejo de 






comunicación, consideran una necesidad profundizar en los sistemas y herramientas 
que ofrecen para mejorar sus ofertas. 
 
6.3.24. Pregunta 24. ¿Qué tipo de capacitación requiere en el manejo de 
las TIC? 
Con esta pregunta, ha sido posible definir el tipo de necesidades de aprendizaje que 
se encuentran entre los integrantes de las unidades productivas. 
Tabla 34. ¿Qué tipo de capacitación requiere en el manejo de las TIC? 
 
Fuente: Elaboración propia de las autoras. 
 
Gráfico 30. ¿Qué tipo de capacitación requiere en el manejo de las TIC? 
 






20% a. Nivel básico de
sistemas
b. Uso de TIC
c. Comercialización a
través de TIC
d. TIC para la gestión
e. Herramientas TIC
Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Nivel básico de sistemas 20 16% 
b. Uso de TIC 28 22% 
c. Comercialización a través de TIC 32 25% 
d. TIC para la gestión 21 17% 
e. Herramientas TIC 26 20% 
TOTALES 127 100% 
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Según  el  gráfico y la tabla de opciones de respuesta  se puede determinar que el 
25% requieren capacitación en comercialización a través del uso de TIC, el 22% en 
el uso de las TIC, el 20% en herramientas TIC y el 16% de los productores requieren 
capacitación en manejo de nivel básico de sistemas; la tendencia de sus intereses, 
está más marcada en la comercialización a través de estos medios de comunicación. 
 
6.3.25. Pregunta 25. Usted utilizaría una herramienta virtual para la 
comercialización de sus productos para:  
Esta pregunta ha permitido definir los intereses de los productores con respecto a la 
utilización de una herramienta virtual en la comercialización de sus productos 
 
Tabla 35. Opciones de respuesta a la pregunta: ¿Usted utilizaría una herramienta 














Opciones Número de respuestas Porcentaje 
a. Mejorar el margen  de ganancia 1 2% 
b. Conocer más clientes 2 5% 
c. Mejorar la oferta 0 0% 
d. Facilitar la comercialización 2 5% 
e. Todas las anteriores 38 88% 
TOTALES 43 100% 
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Gráfico 31. Usted utilizaría una herramienta virtual para la comercialización de sus 
productos para: 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
El 88% de los productores, utilizaría una herramienta virtual para la comercialización 
de sus productos y obtener todos los beneficios mencionados, es decir que los 
productores consideran que las herramientas virtuales podrían ser de gran utilidad 
para el mejoramiento comercial de sus negocios. 
 
6.4. CONCLUSIONES AL ESTUDIO REALIZADO 
 
 El SENA a través del programa SER, realiza grandes esfuerzos para la 
capacitación a los productores del departamento y en la constitución de unidades 
productivas, sin embargo el porcentaje de supervivencia de estas unidades 
productivas no superan el 25%. 
 Las unidades productivas son diversas en el campo colombiano, el manejo 
productivo entre ellas es completamente diferente. 
 La población que se atiende a través del programa, son en su mayoría 
vulnerables y con necesidades de generación de ingresos. 





a. Mejorar el margen
de ganancia
b. Conocer mas clientes
c. Mejorar la oferta
d. Facilitar la
comercialización
e. Todas las anteriores
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 Este acceso a los medios de comunicación, les puede facilitar la comercialización 
de sus productos a través de una plataforma virtual. 
 La mayoría de los productores requieren mejorar sus competencias en el manejo 
de herramientas virtuales para garantizar el éxito de esta propuesta. 
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7. DISEÑO DE UNA PLATAFORMA VIRTUAL QUE LE PERMITIRÁ A LOS 
EMPRENDEDORES DEL PROGRAMA SENA EMPRENDE RURAL, 
REALIZAR NEGOCIACIONES 
 
Con el objetivo de llevar a cabo el diseño de la plataforma virtual para la 
comercialización de productos agrícolas, pecuarios, transformados y servicios de las 
unidades productivas creadas a través del programa SENA Emprende Rural, se 
pretende utilizar la misma metodología para la ideación de propuestas de valor que 
se desarrollan actualmente en los procesos de emprendimiento; esta metodología 
está enfocada en la validación de propuestas a través de la consulta activa, el ensayo 
y error; tal es el caso del modelo CANVAS que se elabora en un lienzo y de manera 
visual y sencilla se plasma la estructura de la idea, así mismo se desarrolla el método 
Lean Start Up que permite generar ideas a partir de las necesidades identificadas.  
Actualmente, se desarrolla la metodología Jobs to be done53 que significa “el trabajo 
o tarea por realizar” y tiene como objetivo principal definir el punto de partida de la 
innovación, enfocada en las reales necesidades de los clientes, lo cual se efectúa a 
través de la investigación en fuentes primarias; se ha adoptado también en la 
validación el uso de la “Tarjeta Persona”, en la que a través de su uso se puede 
perfilar el usuario potencial de la innovación que se pretende alcanzar. 
 
7.1. METODOLOGÍA lean start up54 
 
Se utiliza esta metodología con el fin de generar ideación en el momento de realizar 
el diseño y darle forma a la parte física de la plataforma virtual.  Teniendo en cuenta 
que esta herramienta es para generar la propuesta de valor de los nuevos 
emprendimientos, se considera utilizar únicamente los elementos gráficos para la 
                                                     
53 DOMINGUEZ, Julian Laperal, es Innovación, 2016 (en línea), (consultado el 22 de noviembre de 2017), 
disponible en (http://www.esinnovacion.com/innovacion-jobs-to-be-done/) 
54 Fundación Para La Excelencia Empresarial de Cyl EXCECYL, “Emprendedor qué sabes sobre Lean Startup”, 
2014 
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conceptualización de la plataforma, ya que este diseño se encuentra dentro de las 
políticas institucionales de la prestación del servicio a la comunidad, a través de esta 
metodología se hace la validación de la propuesta indagando a personas que tienen 
que ver con el tema en estudio.  Se toma los siguientes elementos que permitirán 




Prototipo servilleta, dibujo a mano alzada donde se plasman las ideas para el 
desarrollo del diseño de lo que debe contener la plataforma de acuerdo al logro de 
los objetivos; se hizo un modelo con seis (6) hojas tomando como referencia las 
plataformas encontradas, el contenido es el siguiente: 
 
7.1.1.1. Sección de inicio: En la parte superior contiene nombre de la 
plataforma, ubicación de los logos, nombre del centro al cual pertenece el programa 
en Risaralda; en la parte central contiene el logo del programa SER, en el cual se 
podrán desplegar sus formas contraídas para dar paso a las páginas siguientes; en 
el lado izquierdo, información del programa SER; en el lado derecho, información del 
SENA en general y noticias de interés, así mismo en la parte inferior izquierda un 









Figura 1. Sección de Inicio 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras. 
 
7.1.1.2. Sección de registro: En este enlace, se visualiza un link para 
registrarse si es un visitante nuevo; un link para ingresar si es usuario de la página; 










Figura 2. Sección de Registro 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
 
7.1.1.3. Sección de registro de datos: En este link, se registran los datos de 
la persona identificándose al final como: “productor” o “comprador” o “ambos”, 










Figura 3. Sección de registro de datos 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
 
7.1.1.4. Sección de productor: En caso de que el visitante sea productor, se 
remite a una página donde deberá consignar sus datos básicos como empresa, así 
como cargar las fotos para realizar su oferta de productos, hacer la descripción de 









Figura 4. Sección de productor 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
 
7.1.1.5. Sección de comprador: En caso de que el visitante sea un comprador, 
esta herramienta le brinda la opción de buscar los productos, mostrando  las fotos 










Figura 5. Sección de comprador 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
 
7.1.1.6. Link izquierdo de la sección de inicio: Ofrece información del 
programa SER, unidades productivas exitosas, fotos de avances y oferta de 
programas para las diferentes localidades, así mismo ofrece información del SENA 









Figura 6. Link izquierdo de la sección de inicio 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras 
 
7.1.2. Validadores del Sketch 
 
A continuación se procede a realizar la validación de las ideas plasmadas en el 
sktech, con tres personas que representan los stakeholder (grupos de interés) que 
se verían beneficiados por la implementación de esta plataforma, es decir un 
emprendedor del programa SER, la líder del programa SER y un experto en el diseño 
y desarrollo de plataformas virtuales. Para el desarrollo de esta actividad, a cada 
persona se le presenta los sktech y se le solicita la opinión sobre estos, a la par que 
se va tomando nota de las recomendaciones o sugerencias realizadas por cada uno 
de los entrevistados. 
A continuación se relacionan los resultados obtenidos a través de la metodología 
tarjeta – persona. 
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7.1.2.1. Validador 1: un emprendedor del programa SER Al estilo de la “tarjeta 
persona”, se referencia de la siguiente manera:  
Nombre del emprendedor: Carlos Humberto Cardona 
Municipio: Balboa Risaralda 
Nombre de la unidad productiva: ARCABA 
Frase más común: “a veces es muy difícil comercializar los productos porque no 
hay enlace directo con los clientes”. 
Perfil de la persona: productor de cacao, egresado SENA SER del emprendedor en 
“Producción y Comercialización de Derivados de Cacao”, vive en el municipio de 
Balboa Risaralda, es líder de la asociación ARCABA, conformada por productores 
de cacao. 
Objetivos de esta persona: ser un empresario exitoso en la actividad de producción 
de cacao y su transformación. 
Qué piensa del sketch presentado:  
 Que debe ser muy funcional para lograr muy buenos contactos.  
 Donde está el logo en el INICIO, debe haber un aviso que diga “haga click 
aquí”.   
 La oferta de productos debe ser abierta para todos los visitantes sin que sea 
condición estar registrados. 
 Si se llegará a hacer realidad esta propuesta, se encuentra muy interesado en 
ofertar los productos de la Asociación y unidad productiva ARCABA. 
 
7.1.2.2. Validador 2: Funcionaria SENA del programa SER 
Nombre de la funcionaria: Liliana Cristina Cifuentes Galeano 
Rol que desempeña: Gestora Líder a nivel departamental 
Frase más común: “hay que darle alternativas a los emprendedores para 
comercializar sus productos.” 
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Perfil de la persona: líder del programa SER en Risaralda, profesional con 
posgrado, con amplia experiencia en el manejo del programa. 
Objetivos de esta persona: servir con profesionalismo al programa SER, en pro del 
desarrollo de la región. 
Qué piensa del sketch presentado:  
 Es una buena idea para el apoyo al programa. 
 La opción de “registrarse” debe estar desde el inicio de la plataforma.  
 Debe ser una aplicación muy simple que evite que el usuario se pierda dentro 
de ella. 
 
7.1.2.3. Validador 3: una persona experta en creatividad informática de la 
empresa APPTITUD 
Nombre de la empresaria: Isabel Cristina Zúñiga  
Rol que desempeña: Directora de la Empresa 
Frase más común: “las cosas deben ser sencillas, la vida es sencilla.” 
Perfil de la persona: profesional, emprendedora, empresaria, actualmente gestora 
líder del Centro Agropecuario SENA, para proyectos Fondo Emprender. 
Objetivos de esta persona: escalar su empresa a nivel nacional, vivir con 
tranquilidad. 
Qué piensa del sketch presentado:  
 Las columnas de los lados, no deben estar allí para aprovechar este espacio 
con más fotos de productos.  
 En la página de inicio deben estar los íconos “productor” – “comprador”, 
quienes son objetivo principal de esta página.  
 Debe ser una aplicación simple que permita visualizar los productos en 
primera medida. 
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Una vez realizada la validación de la idea inicial, se procede a wireframe, el cual se 




A través de esta metodología, se realiza el prototipo utilizando los elementos 
informáticos, en este caso una plataforma denominada balsamiq55, la cual permite 
diseñar la primera idea, mejorando en los aspectos sugeridos por los validadores 
anteriores, los cuales se presentan a continuación: 
 
7.1.3.1. Sección de inicio: esta sección se divide en dos partes: Parte superior: 
allí estarán contenidos los logos del SENA y el programa SER, así mismo el nombre 
del centro al que pertenece el programa y el nombre de la plataforma; parte inferior: 
allí se muestran las fotos de los productos que actualmente ofertan los productores 
del programa SER, en una galería en pasarela, así mismo los links de registro e inicio 
de sesión en caso de que sea una persona ya registrada, para sumergirse en la 
oferta de productos o en la búsqueda de los mismos, dependiendo el rol del visitante 








                                                     
55Balsamiq Cloud, (en línea),  (consultado el 22 de noviembre de 2017) disponible en 
(https://balsamiq.cloud/sr2px/pnb1g/r9CE0) 
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Figura 8. Sección de inicio elaborada en el programa balsamiq 
 
Fuente. Elaboración propia con base en el programa Balsamiq. 
 
Después de la observación de la sección de inicio, se ubica el mouse en el link 









Figura 9. Sección de inicio 2 creada con el programa balsamiq 
 
Fuente. Elaboración propia con base en el programa Balsamiq. 
 
En este enlace se consignan los datos personales del visitante, haciéndolo a partir 
de ese momento, usuario de esta plataforma; como productor queda inscrito para 
ofertar productos, y como cliente queda inscrito para poder observar los datos del 
oferente y lograr contacto con ellos; como productor, debe completar los datos a los 






Figura 10. Sección de registro creada con el programa balsamiq 
 
Fuente. Elaboración propia con base en el programa Balsamiq. 
 
Después de enviar sus datos, el productor es remitido al siguiente enlace en el que  









Figura 11. Sección de registro de productos, creada con el programa balsamiq 
 
Fuente. Elaboración propia con base en el programa Balsamiq. 
 
De esta forma, el productor podrá ofertar todos los productos que tenga disponibles, 
y sus fotos, se irán a exhibir en la galería que saldrá en la sección del comprador que 








Figura 12. Galería de productos para el comprador, creada en balsamiq 
 
Fuente. Elaboración propia con base en el programa Balsamiq. 
 
Cuando un cliente se interesa por una de las fotos, al cliquear en ella, será remitido 










Figura 13. Hoja de especificaciones del producto, creada en balsamiq 
 
Fuente. Elaboración propia con base en el programa Balsamiq. 
 
En total, sería estas seis (6) secciones que harían parte de la plataforma, las cuales 
sirven para contener y suministrar la información básica que requieren los 
productores para ofertar sus productos y que necesitan los clientes para conocer lo 
que ellos demandan. 
 
Después de la elaboración de este prototipo utilizando el programa “Balsamiq”, se 
procedió a realizar validación con dos preguntas a tres emprendedores, sus 
respuestas se describen en el siguiente cuadro: 
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MUNICIPIO PREGUNTA 1: 
Entiende usted la 




Utilizaría usted esta 
plataforma para 
comercializar lo que 
produce? 
Choco Rico José Alirio 
Galeano  
Marsella “Si, es sencilla” “Claro que si” 





Balboa “Si, es buena” “Si la usaría, ojalá se 
hiciera realidad” 




El Mockups, hace parte del programa “Balsamiq”, es la parte en la que se procede a 
realizar el diseño con íconos de mediana fidelidad, carta de colores y la tipografía 
seleccionada para generar identidad en la plataforma. 
Después de la validación de la idea plasmada en el wireframe con los directos 
beneficiarios, se procedió a realizar ajustes al diseño con ayuda de practicantes del 
Tecnólogo en Diseño de Multimedia en la Red Tecnoparque Nodo Pereira, los cuales 
hicieron revisión del prototipo para hacer ajustes en la parte gráfica y mejorar el 




Figura 14. Sección de inicio 1 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras con apoyo de Tecnoparque Nodo Pereira 
 
Figura 15. Sección de inicio 2 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras con apoyo de Tecnoparque Nodo Pereira 
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Fuente. Elaboración propia de las autoras con apoyo de Tecnoparque Nodo Pereira 
 













Fuente. Elaboración propia de las autoras con apoyo de Tecnoparque Nodo Pereira 
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Fuente. Elaboración propia de las autoras con apoyo de Tecnoparque Nodo Pereira 
 
Figura 19. Sección oferta de productos 1 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras con apoyo de Tecnoparque Nodo Pereira 
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Figura 20. Sección oferta de productos 2 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras con apoyo de Tecnoparque Nodo Pereira 
 
Figura 21. Sección oferta de productos 3 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras con apoyo de Tecnoparque Nodo Pereira 
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Figura 22. Sección descripción de productos 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras con apoyo de Tecnoparque Nodo Pereira 
 














Fuente. Elaboración propia de las autoras con apoyo de Tecnoparque Nodo Pereira 
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Figura 24. Términos y condiciones de uso 
 
Fuente. Elaboración propia de las autoras con apoyo de Tecnoparque Nodo Pereira 
 













Fuente. Elaboración propia de las autoras con apoyo de Tecnoparque Nodo Pereira 
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Fuente. Elaboración propia de las autoras con apoyo de Tecnoparque Nodo Pereira 
 




Se deben utilizar los símbolos institucionales dentro de la plataforma: 
El Isologo56 SENA en el lado izquierdo de la página de la pantalla y el Imagotipo57 
del programa SER en el lado derecho, con el fin de dar soporte institucional y 
reconocimiento de la entidad. La colorimetría y la tipografía no se modifican para el 
presente trabajo, conservan el diseño original adoptado por la institución y se 
conservan los mismos colores que se utilizan en los elementos visuales del SENA. 
                                                     
56 Plataforma de Mercados Biotecnológicos, MANUAL DE IMAGEN CORPORATIVA, Spanisch Biotech Platform, 
Madrid España, pag. 3.  
57 Universidad Metropolitana de Ciencias de la Educación, MANUAL DE NORMAS GRÁFICAS – UMCE, pag. 15  
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7.2.2. NOMBRE DE LA PLATAFORMA.  
 
Después de revisar diversas posibilidades para la definición del nombre de la 
plataforma, se llegó a la conclusión que este debía ser diferente al nombre del 
programa SER, respetando la institucionalidad y teniendo en cuenta que esta 
plataforma es sólo un apoyo en uno de los programas que desarrolla el SENA y no 
es parte de la misión principal; aunque tendría todo el respaldo y hace parte de esta 
institución, su nombre podrá generar recordación de forma independiente y agrado 
por parte de los actores principales; por lo tanto se definió como propuesta “el campo 
a un click”, el cual quedaría en el dominio como: www.elcampoaunclick.com, y de 
una forma visual en la plataforma y para el desarrollo de la actividad comercial de la 
siguiente manera: 
 
Imagen 9. Nombre de la plataforma 
Fuente: Elaboración propia de las autoras 
 
El color propuesto para el nombre de la plataforma es el azul Rey, cuya aplicación 
en las marcas significa y  transmite seriedad, seguridad, confianza, calma, lealtad, 
fuerza entre otros. 
En la tipografía se buscó una letra simple, dinámica o con movimiento y con un alto 
grado de solidez. El reemplazar en la palabra click la letra “i” por un mouse, muestra 
la interacción del campo con la tecnología. 
Contador de visitas: los contadores de visitas, no se utilizan de forma visible en las 
páginas web, se programan en código oculto sólo para ser visibles al administrador 
quien los requiere para hacer los análisis pertinentes de eficacia de la página. 





8. DISEÑO DE ESTRATEGIAS DE MARKETING INTEGRADO PARA LA 
PLATAFORMA VIRTUAL DEL PROGRAMA SER 
 
El objetivo principal del marketing integrado es fomentar el trabajo en equipo, que los 
integrantes de la empresa participen de la atención al cliente desde los diferentes 
procesos de la organización y generar estrategias de marketing  unificando   los 
canales de comunicación que haya establecido la empresa, con el fin de atraer a los 
clientes  con los productos que se ofrecen, haciendo de ellos una experiencia de 
marca.  Para lograr una estrategia efectiva, se tendrán en cuenta lo siguientes 
aspectos: 
 
8.1. MERCADO OBJETIVO  
 
El desarrollo de este proyecto está enfocado a la promoción de las unidades 
productivas del programa SENA Emprende Rural, principales clientes y usuarios de 
la plataforma virtual “El campo a un click”, si bien es cierto que el objetivo principal 
de esta herramienta es lograr negociaciones entre productores, consumidores y 
comercializadores, los principales actores en este plan son los emprendedores del 
programa SER, luego de analizar la situación de las unidades productivas, se obtuvo 
que el aspecto más crítico es el sistema de comercialización de los productos que 
ofrecen los emprendedores, ya que no se tiene la suficiente información sobre los 
clientes potenciales, los cuales podrían estar interesados en los productos.  
Para el desarrollo de este plan de marketing integrado digital se tiene en cuenta dos 
tipos de usuario: 
 Los usuario productores, quienes a través de la publicidad desarrollada en redes 
sociales, otras herramientas y sitios virtuales pueden posicionar su marca, lo cual va 
a permitir fidelizar y ganar más clientes con la adopción de sus productos.  
 Los usuarios – clientes, que pueden ser directamente consumidores, para 
minimizar la cadena de intermediación y los comerciantes o procesadores que 
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demandan productos, buscando ofertas de producción agrícola, pecuaria y de 
transformación, quienes encontrarán los elementos que requieren para sus modelos 
de negocios, integrando toda la información requerida y actualizada, de esta manera 
se está simplificando su experiencia encontrando información en tiempo oportuno.  
 
8.2. ESTRATEGIA MARKETING INTERNO CON LOS  FUNCIONARIOS SENA 
EMPRENDE RURAL 
 
Teniendo en cuenta que el marketing integrado, está articulado con el marketing 
interno, se hace necesario crear unas estrategias que incrementen el compromiso 
laboral, vender la idea de la plataforma con sus objetivos, estructura y demás 
componentes de mercado, el instructor se sentirá a gusto con este nuevo 
compromiso siempre y cuando se sienta motivado al conocer los beneficios para el 
desarrollo del objeto contractual, al cumplimiento de las metas de la institución y a 
esa visión compartida de generar emprendimiento. 
 
8.2.1. Estrategia de comunicación  
 Dar a conocer y entrenar en la nueva plataforma a los funcionarios del Centro 
Agropecuario, especialmente programa SENA Emprende Rural “SER” 
 Lanzamiento y posicionamiento de la plataforma en ferias micro-
empresariales del programa SER, las cuales se realizan en promedio dos veces al 
año y donde están presentes los instructores y los emprendedores 
 Utilización de las redes sociales del SENA, correos electrónicos de los 
funcionarios, TV SENA y periódico institucional para información del lanzamiento de 
la plataforma y recordación de marca. 
 
8.2.2. Estrategia de reconocimiento (motivación):  
 Tener en cuenta para realizar reconocimiento público a las unidades 
productivas y a los instructores, que más actividad comercial tengan gracias a la 
utilización de la plataforma. 
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8.2.3. Estrategia de cumplimiento del objeto contractual: 
Permitir que dentro del cumplimiento de las metas de los instructores anualmente, 
sume el uso de la plataforma y la ayuda a las unidades productivas para que 
comercialicen a través de ella. 
 
8.3. HERRAMIENTAS PARA LLEGAR AL MERCADO OBJETIVO – MÉTODOS 
DE PROMOCIÓN: 
 
Las herramientas y métodos de promoción, se estructuran teniendo en cuenta el Plan 
Estratégico de las TIC, “PETIC” SENA 2014-2018, este documento, permite dar 
cumplimiento a los lineamientos a nivel de estrategia de TI definidos por el Marco de 
Referencia de Arquitectura Empresarial para la gestión de TI definidos por el 
Gobierno Nacional a través del Ministerio de Tecnologías de la Información y las 
Comunicaciones (MinTIC), en él se identifican los retos y oportunidades de la entidad 
en materia de TIC y se define las iniciativas estratégicas que deberán implementarse 
hasta el 2018 para convertir al SENA en un referente en el uso de tecnología y lograr 
que las TIC se conviertan en la base fundamental para soportar la apuesta 
institucional de ser reconocida por su efectividad en la gestión, su aporte en la 
generación de empleo decente e ingresos, así como en la productividad de las 
personas, de las empresas y la competitividad de las regiones.  
 
Basado en estas premisas, el siguiente gráfico describe las variables estudiadas para 
el desarrollo de las estrategias de marketing, teniendo en cuenta que las unidades 
productivas hacen parte de un proceso de formación y apoyo institucional en el 
marco de las políticas de modernización del gobierno nacional al agro colombiano y 
de la competitividad.  Las herramientas para el conocimiento del mercado objetivo, 



















Fuente: Elaboración propia de las autoras 
 
8.3.1. ANÁLISIS DOFA 
 
Se realiza este análisis con el fin de identificar las principales debilidades en la 
implementación de una vitrina comercial que le brinde a las unidades productivas del 
programa SENA Emprende Rural del departamento de Risaralda la oportunidad de 



















Cuadro 7. Análisis DOFA 
ANÁLSIS DOFA 
DEBILIDADES 
D1. Los productores carecen de recursos 
económicos. 
D2. Dificultades para la continuidad en la 
producción por falta de planeación de 
cosechas y la accesibilidad a créditos. 
D3. Dificultades en la comercialización por el 
desconocimiento de nuevas plazas, falta de 
continuidad en la oferta y falta de valor 
agregado 
D4. Manejo incipiente de los medios 
tecnológicos por falta de capacitación para la 
optimización en su uso. 
D5. Escasa oferta por pocas cantidades en la 
producción 
D6. Pocas unidades productivas legalizadas 
que le brinden soporte para la 
comercialización. 
OPORTUNIDADES 
O1. Apoyo SENA para la participación en 
convocatorias que otorgan capital semilla. 
O2. Negociaciones a futuro 
O3. Obtener productos con las necesidades del 
mercado 
O4. Interacción entre proveedores y clientes a 
través de los medios tecnológicos. 
O5. Establecer organización empresarial 
comunitaria que permita corresponder al 
mercado. 
O6. Generar marcas de origen que le den 
reconocimiento y branding a las organizaciones 
rurales para incursionar en mercados 
especializados 
O7. Capacitación SENA en el manejo de las TIC. 
O8. Aumento de usuarios en las redes sociales 
O9. Posibilidad de realizar estrategias 
comerciales digitales 
O10. Entidades de gobierno centralizadas y 
descentralizadas de apoyo al sector rural 
O11. Apoyo SENA para la capacitación y el 
mejoramiento productivo 
FORTALEZAS 




F2. Dueños de predios 
F3. Producción con calidad 
F4. Contacto directo entre productores y 
clientes 
F5. Conocimiento y negociación paulatina 
F6. Certificación de predios y producción a 
través de las buenas prácticas agrícolas, 
pecuarias y de transformación de productos. 
F7. Existencia de organizaciones gremiales 
en los municipios que pueden brindar apoyo a 
los procesos comerciales de las unidades 
productivas. 
F8. Uso y manejo de redes sociales 
A1. Jackers tecnológicos que pongan en riesgo la 
información emitida por los productores a la 
plataforma “El campo a un click” 
A2. Riesgos ambientales que pueden afectar la 
productividad. 
A3. La cultura arraigada en algunos productores 
para continuar con prácticas tradicionales que 
afectan la inocuidad de los productos 
A4. El alza en los precios de los agroinsumos y la 
dificultad para conseguir productos naturales que 
se requieren para generar producción más limpia. 
A5. Inseguridad en algunas zonas por 
delincuencia común que puede afectar los 
resultados de la productividad. 
A6. Plagas y enfermedades nuevas que puedan 
afectar los semovientes y semillas por los 
cambios climáticos. 
 
ESTRATEGIAS PARA MITIGAR 
DEBILIDADES 
ESTRATEGIAS PARA MITIGAR AMENAZAS. 
D1 – O1. Elaborar planes de negocios para la 
capitalización empresarial. 
D2 – F7. Asociar a los productores para 
generar planeación comunitaria en la 
producción que corresponda a la demanda. 
D3 – O4. Contactar a nuevos clientes a través 
de los medios de comunicación digitales con 
el fin de generar negociaciones. 
D3 – O10. Establecer relacionamiento entre 
las entidades de apoyo al sector primario de 
la economía en entidades centralizadas y 
A1 – O7. Ofertar programas SENA sobre uso de 
tecnologías a los productores y sobre seguridad 
informática con el fin de evitar plagios o 
negociaciones en su nombre. 
A2 – O11. Ofertar programas de capacitación 
sobre sistemas de microclimas controlados con el 
fin de inspeccionar los riegos, las plagas y 
enfermedades y evitar la exposición de los cultivos 
a altas temperaturas a través del uso de cubiertas. 
A4 – O4. Interactuar con los proveedores a través 
de los mismos medios tecnológicos para buscar 
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ESTRATEGIAS PARA MITIGAR 
DEBILIDADES 
ESTRATEGIAS PARA MITIGAR AMENAZAS. 
descentralizadas como Alcaldías, 
gobernaciones y fundaciones de apoyo, con 
el fin de formular programas sinérgicos que 
apunten a un objetivo común. 
D4 – O7. Reforzar la capacitación brindada, 
especialmente, en el manejo de TIC a los 
productores emprendedores del programa 
SENA Emprende Rural 
D5 – F7. Desarrollar proyectos de 
escalabilidad en la producción para que los 
emprendedores puedan corresponder con la 
frecuencia de compra de sus clientes. 
D6 – F7. Brindar asesoría legal a través de los 
gremios, para los pequeños productores. 
F8 – D3: Crear una plataforma virtual para la 
negociación, que demás tenga difusión en las 
redes más conocidas como Facebook, 
instagram, grupos de whats app. 
F8 – O11. Establecer una base de datos con 
los clientes que realizan contactos a través de 
la plataforma virtual, con el fin de hacer 
seguimiento a las negociaciones y colaborar 
con la planeación de producciones para hacer 
negocios a futuro. 
mejores oportunidades de conseguir agroinsumos 
más efectivos, menos contaminantes y más 
económicos. 
A4 – O4. Desarrollar negociaciones con los 
proveedores a través de los mismos medios 
tecnológicos para conseguir agroinsumos más 
efectivos, económicos y menos contaminantes 
A5 – F7. Buscar apoyo con entidades 
gubernamentales como la Policía Nacional y otras 
de protección y control para brindar mayor 
seguridad a los productores, evitando la pérdida de 
cosechas y productividad por la delincuencia 
común. 
A6 – O10. Buscar alternativas para mitigar el 
cambio climático como la arborización, a través de 
las entidades y los gremios para de manera 
conjunta contribuir con el mejoramiento ambiental. 
A1 – O6. Establecer la marca “El campo a un Click” 
con soporte SENA para brindar reconocimiento del 
apoyo comercial de la Entidad a los productores y 
respaldo en los procesos organizativos y 
productivos. 
O8 – F8: Registrar la marca “El Campo a un Click”  
en portales de búsqueda y aprovechamiento del 
tiempo libre como: Google, Youtube. 
O10 – F7: Realizar alianzas estratégicas con las 
Entidades Regionales con el fin de registrar el link 
de “El campo a un click” en sus portales. 
O1 – A3: Establecer programas de motivación para 
los instructores del programa SENA Emprende en 
la utilización y difusión de la plataforma en los sitios 
donde imparten la formación y en las unidades 
productivas creadas. 




8.3.2. Identidad Institucional 
 
Como se había mencionado en el diseño de la plataforma virtual, es necesario 
conservar el Isologo SENA y el Imagotipo del programa SER en la presentación de 
las secciones, con el fin de conservar la identidad institucional, cabe anotar que el 
Isologo SENA, tiene amplio posicionamiento y reconocimiento en la mente de los 
colombianos, por ser la entidad pública con la misión de formar a la clase trabajadora 
del país en competencias laborales. 
 
8.3.3. Estrategia de Contenido 
 
Se deben desarrollar diferentes fases para la creación de estrategia de contenidos 
de marketing para asegurar el éxito y la correcta optimización de los recursos 
humanos y tecnológicos de que se dispongan. Una buena estrategia de contenidos 
en redes sociales debe contar con un análisis previo de necesidades y objetivos.  
Los puntos principales que se han tenido en cuenta son los siguientes:  
 
8.3.3.1. Determinación de quiénes somos y qué hacemos: La Plataforma 
virtual “El campo a un click”, es una estrategia SENA del programa SER para el 
apoyo a la comercialización de los productos resultantes de las unidades productivas 
creadas y en funcionamiento con el fin de integrar los emprendedores con los clientes 
potenciales y reales, generando como resultado negociaciones, planeación de 
producción con garantía de compra de cosechas o de lotes productivos,  
mejoramiento de los productos, cumplimiento de la normatividad para cada sector, 
entre otros.  
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8.3.3.2. Tipo de productos que ofrece: Producto agrícolas como: fríjol, maíz, 
café, aguacate, mora, cilantro, lechuga, plantas aromáticas y otros; productos 
pecuarios: cerdo en pie, ganado, huevo de gallina, huevo de codorniz, entre otros; 
productos procesados: derivados lácteos, derivados cárnicos, derivados de frutas y 
hortalizas, entre otros.   
 
8.3.3.3. Los precios de los productos: son de acuerdo al producto, la calidad, 
la negociación que se realiza entre productor y proveedor, el SENA no tendrá 
inferencia en este tema de precios, estos son directamente responsabilidad de los 
productores. 
 
8.3.3.4. Formas de contacto: información dentro de la plataforma donde se 
encontrarán los datos básicos de los productores con el fin de que los clientes 
potenciales tengan la posibilidad de contactarlos directamente, así mismo la 
plataforma se podrá alimentar a través de dispositivo móvil y se hará visible a través 
de las redes sociales.  
 
8.3.3.5. Base de datos de registro de productores y clientes: Esta 
información está orientada a generar un control por parte del SENA en los aspectos 
de visitas, tipo de visitantes, productos que más se ofertan, productos que más 
venden y cuáles tienen mayores dificultades, sin embargo por la política de 
privacidad de datos se tendrá en absoluta reserva. 
 
8.3.3.6. Términos de uso y condiciones: La plataforma del programa SENA 
Emprende Rural, en adelante el campo a un click, coloca a disposición de las 
personas que visiten este sitio, en adelante los usuarios, los presentes términos y 
condiciones de uso. 
 
a. Este sitio está destinado a ser usado principalmente por los aprendices y 
egresados del programa SER y visitantes interesados en la compra de productos 
agropecuarios ya sean materias primas o productos transformados. 
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b. Es requisito indispensable para utilizar los servicios el estar de acuerdo con los 
términos y condiciones, que se le explicaran a cada una de las unidades 
productivas del programa.  
c. Para los visitantes y compradores es obligatorio el registro, de lo contrario no 
podrá ingresar a la plataforma.  
d. Reservas de la plataforma. Los sitios web, no están exentos de errores y 
omisiones, en cuanto a la estipulación de precios y descripción de productos. El 
campo a un click se reserva el derecho de corregir los casos anteriormente 
mencionados y de cancelar cualquiera de los productos o reserva el derecho de 
retirar los productos ofrecidos sin previo aviso mediante información  errónea o 
engañosa que haya sido expuesta por los usuarios  en el sitio web.  
 
8.3.3.7. Aspectos generales: En reconocimiento a la privacidad de la 
información y los términos legales para el tratamiento de datos, el SENA, el programa 
SER y la plataforma siguen los lineamientos del Plan Estratégico de las TIC SENA, 
en cuanto a la Gestión de Riesgo. En el caso particular del sector público, el estado 
colombiano ha determinado a través de la ley 1537 de 2001 una serie de roles y 
responsabilidades para la Oficina de Control Interno o quien haga sus veces, dentro 
de las cuales se incluye la valoración de riesgos de la entidad. Adicionalmente a esta 
ley, la Ley 872 de 2003 especifica los requisitos para la implementación de un 
Sistema de Gestión de Calidad aplicable a las entidades del orden nacional y 
territorial. Dicha ley tiene como requisito establecer controles sobre los riesgos 
identificados y valorados, que puedan afectar la satisfacción del cliente. En este 
orden de ideas, existe una regulación vigente que define y enmarca la identificación, 
valoración y tratamiento de riesgos en diferentes campos de acción de las entidades 
del sector público58.  Las leyes y decretos mencionados anteriormente, se traducen 
en Sistemas de Gestión que regulan el riesgo dentro de la Institución  para dar  
cumplimiento con los principios de seguridad y privacidad que garantizan la 
                                                     
58. COLOMBIA, Servicio Nacional de Aprendizaje SENA, Plan Estratégico de las TIC SENA 2014-2018.pag. 370  
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protección de la información y las bases de datos; estos son los sistemas de Gestión 
del SENA: 
 
MECI: El Modelo Estándar de Control Interno para las entidades del Estado, se 
encuentra definido basado en el artículo 1ro de la ley 87 de 1993, el cual está 
compuesto por una serie de subsistemas, componentes y elementos de control. 
Específicamente en el subsistema de Control Estratégico se encuentra el 
componente de Administración del Riesgo, el cual contiene la identificación, análisis 
y valoración de riesgos y las políticas de tratamiento de riesgos59. “Las entidades 
públicas deben entender que el Sistema de Control Interno es una herramienta que 
comparte algunos elementos con otros sistemas. Uno de esos elementos es la 
gestión de riesgos, y precisamente lo comparte con el Sistema de Gestión de Calidad 
para entidades públicas (NTCGP1000)”. 
 
NTCGP 1000: De acuerdo con lo establecido por la ley 872 de 2003, todas las 
entidades del estado, sean estas del orden nacional o del orden territorial, deben 
mejorar su desempeño y su capacidad de ofrecer productos y/o servicios de calidad 
que respondan a las necesidades y expectativas de los ciudadanos. En este orden 
de ideas, esta ley propone la implementación de un Sistema de Gestión de Calidad 
basado en procesos, en donde se identifiquen, analicen y valoren los riesgos que 
puedan impedir la prestación de un servicio de calidad.  
 
DAFP: El Departamento Administrativo de la Función Pública tiene como objetivo 
institucional establecer y aplicar directrices para desarrollar entidades acordes con 
las necesidades de los ciudadanos y las exigencias del buen servicio, que incluyen 
la protección de datos personales. 
 
                                                     
59 Sistema Integrado de Gestión y Autocontrol – Compromiso SENA, (en línea), (consultado el 28 de enero de 
2017) disponible en: http://sistemaintegradodegestionceet.blogspot.com.co/2010/10/modelo-estandar-de-
control-interno-meci.html 
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ISO 31000: Contexto, Evaluación de Riesgos, Tratamiento de Riesgos, Monitoreo y 
Revisión; y Comunicación y Consulta. 
 
Con base en la anterior normativa, a continuación  se indican los aspectos de la 
política de privacidad de este sitio web: 
 
 La información y los contenidos publicados en este sitio web son públicos, 
pero para ser utilizados por los usuarios deben ser aceptados los siguientes 
términos:   
 Provisión de datos en los formularios del sitio web. 
 En el uso de los elementos de aceptación, confirmación e ingreso, 
establecidos en la plataforma. 
 Durante la consulta del contenido asociado y del uso de los servicios 
disponibles. 
 El usuario se compromete a respetar y actuar bajo las leyes, normas y usos 
tanto nacionales como internacionales, relativos al servicio electrónico y con 
base en los deberes, derechos y obligaciones de las políticas de privacidad. 
 El SENA, se reserva el derecho de comunicar a los terceros que estime 
convenientes algunos datos globales, no personales como el número de 
usuarios y datos estadísticos de productos y precios, pues con esta 
información no se está revelando información confidencial, ni relacionando a 
un usuario en particular.  
 El usuario podrá “bajar” la información suministrada que no quiera que siga 
apareciendo, pero la plataforma no garantiza la efectividad de esta medida. 
 
a. Deberes y obligaciones del usuario. 
 Suministrar información clara, completa, actual, veraz y precisa, acerca de los 
datos según lo pida el formulario web. 
 Mantener actualizada la información de precios y descripción de productos. 
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 El usuario acepta que el SENA no tiene ninguna obligación laboral/contractual 
u otra ajena a lo estipulado en los presentes términos y condiciones para la 
utilización del sitio web. 
 La plataforma es una ayuda tecnológica para que los usuarios puedan realizar 
la comercialización de los productos directamente con los clientes y exime al 
SENA de cualquier responsabilidad en pagos y entregas. 
 El SENA cuenta con la total potestad de retirar contenidos dañinos o ajenos a 
la realidad para la que fue creada la plataforma. 
 El usuario es responsable del suministro de cualquier dato adicional a terceros 
a través de llamadas telefónicas realizadas por el número de contacto que 
aparece en la plataforma o correos electrónicos suministrados a otras 
personas. 
 El usuario no debe reunir ni promulgar información relacionada con otros 
usuarios pertinentes al sitio web. 
 El ingreso de datos inexistentes o la omisión de alguna de las obligaciones 
del usuario, proporciona plena potestad al SENA para concluir de manera 
automática y sin previo aviso la prestación de los servicios ofrecidos a un 
determinado usuario. 
 La información obtenida a través de la plataforma, tendrá el mismo tratamiento 
de protección de datos de las demás procesos estratégicos de la institución, 
dando cumplimiento a las normas legales  del sector público en cuanto a  
Gestión de Riesgo.  
 
8.3.3.8. Integridad de los datos: El SENA, procesa la información personal 
suministrada por el usuario según algún propósito institucional. Es el usuario quien 
está directamente encargado de la respectiva actualización o modificación de su 
información, sin embargo en caso de existir información obsoleta, el SENA se 
reserva el derecho de suprimir esta información. 
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8.3.3.9. Responsabilidad del usuario con su cuenta: Al utilizar los servicios 
ofrecidos a través del sitio web, el usuario es el directo responsable tanto de 
conservar la confidencialidad de su cuenta y contraseña, como de restringir el acceso 
a su computador, aceptando la responsabilidad que se realice bajo su usuario y 
contraseña. 
 
8.3.3.10. Cómo contactarse con funcionarios SENA Emprende Rural: Para 
cualquier sugerencia, observación o inquietud referente a los aspectos mencionados 
el usuario puede establecer contacto a la siguiente dirección de correo electrónico: 
www.senaelcampoaunclick.edu.co, el cual será administrado por el Líder del 
programa SER o la persona que se delegue a través de este cargo o por medio de 
la dirección del Centro para tal fin. 
 
8.3.4. Aliados para la Estrategia Web 
 
Tanto el sitio web, el blog corporativo, el periódico del SENA y el programa SENA 
Comunica,  son los medios utilizados para la presentación de la plataforma, En ellos  
se podrá hablar del programa, su filosofía, valores, productos y servicios. 
Es importante saber que no sólo se trata de cuántos visitantes se tengan en el sitio, 
sino también conocer y saber quiénes son esos visitantes y controlar sus estadísticas 
en la web. 
En el blog, se podrán ofrecer contenidos de interés a los usuarios y con la intención 
de posicionar la plataforma entre los emprendedores, allí se podrán dar informes del 
programa, realizar ofertas de programas, presentar casos exitosos. 
 
8.3.4.1. Registro en buscadores: con el fin de estar presente en las opciones 
de búsqueda de los usuarios de internet, se hará el registro en buscadores como 
google, yahoo y bing. 
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8.3.4.2. Las palabras claves: comercialización de productos agropecuarios, 
plataformas comerciales, programa SER, SENA, productores Risaralda, (nombre de 
especies que se estén buscando), fríjol, plátano, maíz, cerdo, gallinas, huevos, 
productos lácteos, productos cárnicos, destinos turísticos, (entre otros). 
 
8.3.4.3. Páginas web de enlace: se hará presencia como enlace en las 
páginas de las siguientes entidades: SENA, Gobernación de Risaralda, Alcaldías de 
los 14 municipios de Risaralda, CARDER, ICA, Ministerio de Agricultura. 
 
8.3.5. Redes Sociales 
 
Teniendo en cuenta que las redes sociales del SENA, son muy atractivas para la 
población en general según lo demuestra un estudio publicado en la página web 
Asuntos Legales el 09 de junio de 2017 (ver gráfico), donde se destacan dos puntos 
importantes en este artículo:  
 Las  comunidades se crean a través de una amplia estrategia digital, en la que 
las cuentas de los funcionarios  llegan a convertirse en cuentas al servicio de la 
entidad. 
 Estos canales son la mejor forma para que los funcionarios visibilicen su 

















Imagen 10. Entidades del Estado más seguidas en redes sociales 
 





Por lo anterior la estrategia de redes se convierte en la opción más atractiva para 
acercar los emprendedores a la plataforma de comercialización. 
 
8.3.5.1. Sitio Web EL CAMPO A UN CLICK: Es un sitio web diseñado para 
ofertar productos de los emprendedores y aprendices del programa SENA Emprende 
Rural; este portal estará adscrito a la página web SENA (www.sena.edu.co) y 
cumplirá con la función de brindar información a compradores y clientes sobre 
productos agrícolas, pecuarios y transformados, generando una nueva red en el 
departamento de Risaralda de apoyo a la comercialización de productos donde se 
pretende romper con el paradigma de enfocar los esfuerzos productivos a un solo 
cliente que puede resultar poco rentable para las nueva empresas, esta página 
contará con su propio diseño e imagen sin ser independiente del SENA, allí se 
encontrará información de los productores emprendedores y sus productos.   
Teniendo en cuenta que las redes sociales son un soporte a la interacción 
conversacional entre individuos o grupos, incluyendo conversaciones en tiempo real 
o diferido, mensajería instantánea y espacios de colaboración para equipos de 
trabajo respectivamente y que generan la retroalimentación social, porque permite a 
un grupo valorar las contribuciones de otros, permitiendo la creación de una 
reputación digital, permitiendo crear y gestionar una expresión digital de las 
relaciones personales de los individuos, así como para ayudarlos a crear nuevas 
relaciones; “el campo a un click” tendrá: 
 
8.3.5.2. Cuenta Facebook: esta red es una de las marcas más grandes y la 
más reconocida en la web, “El Campo a un Click”, hará parte de esta vitrina ya que 
es una gran manera de conectar con los clientes y ahora incluso vender bienes y 
servicios a más de 1.700 millones de usuarios, la creación de la cuenta es gratuita, 




Según encuesta de opinión realizada por el Ministerio de las TIC, se destaca el uso 
de Facebook como la red social preferida por los colombianos, el estudio además 
arrojó los siguientes resultados: 
“Entre las aplicaciones más utilizadas se destacan Facebook (70,1 por 
ciento), WhatsApp (60,1 por ciento) YouTube (51,6 por ciento) Google Plus 
(36,2 por ciento) Instagram (31,5 por ciento) Twitter (29, 3 por ciento) y 
Snapchat (7,2 por ciento) MySpace (6,2 por ciento)”60. 
 
A continuación se presenta la propuesta de registro de “El campo a un click” en redes 
sociales: 
Imagen 11. Cuenta Facebook de “El campo a un click” 
 
Fuente: Elaboración propia de las autoras 
 
8.3.5.3. Cuenta Twitter: dentro de las estrategias de redes sociales, “El campo 
a un click” tendrá un espacio en esta red, la cual es ampliamente utilizada con su 
servicio de microblogging de Twitter con aproximadamente 500 millones de usuarios, 
que ayuda a mantener los negocios en contacto en internet con sus clientes con solo 
                                                     




140 caracteres, la apertura de la cuenta también es gratuita, motivo por el cual se 
puede aprovechar para pautar de forma gratuita en este medio61. 
Imagen 12. Cuenta Twitter “El campo a un click” 
 
Fuente: Elaboración propia de las autoras 
8.3.5.4. Cuenta en Instagram: “El Campo a un Click”, a través de esta red 
social, puede publicar sus ofertas ya que es a la vez una aplicación fotográfica y una 
de las más populares redes sociales hoy por hoy. Se puede usar para compartir fotos 
entre amigos, con aproximadamente 500 millones de usuarios activos cada mes, 300 
millones de los cuales se conectan a diario al servicio. Cada día, se suben a la 
                                                     





plataforma 95 millones de fotos y vídeos, que reciben 4,200 millones de “me gusta”. 




Imagen 13. Cuenta Instagram “EL CAMPO A UN CLICK” 
 
Fuente: Elaboración propia de las autoras 
 
                                                     
62 El país.com.co, entretenimiento, Instagram el fenómeno de las redes sociales, diciembre 21 de 2014, (en 
línea),  (consultado el 3 de Diciembre de 2017), disponible en: 
(http://www.elpais.com.co/entretenimiento/instagram-el-fenomeno-de-las-redes-sociales.html 
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8.3.6.  Indicadores 
 
Con el objetivo de medir las propuestas realizadas a través de estas proyecciones, 
a continuación se realiza planificación de indicadores teniendo en cuenta las 
variables de proceso o etapa del proyecto, objetivo, lo que se quiere lograr, cómo se 
quiere lograr y los recursos con que debe contar; en este caso, se plantea de 
recursos SENA Programa SENA Emprende Rural, así mismo se realiza un 
presupuesto aproximado como referencia para el ordenador del gasto, como una 
herramienta de planificación, coordinación y control de funciones que presenta en 


























ACTIVIDAD - PROCESO OBJETIVO ¿QUÉ SE QUIERE LOGRAR? ¿CÓMO SE QUIERE LOGRAR?
¿CON QUÉ 
RECURSOS?
Elaboración de planes de negocios para la 
capitalización empresarial.
Formular planes de negocios para la 
capitalización de los emprendedores
Emprendedores con capital para 
la productividad
Con el apoyo del SENA y el SBDC - 
Centro de Desarrollo Empresarial Fondo Emprender
Fomento a la asociatividad de los productores 
para generar planeación comunitaria en la 
producción que corresponda a la demanda
Fomentar la asociatividad entre los 
productores Comunidades organizadas
Vinculación de EPSAGROS al 
proceso o entidades como las 
Umatas o Secretarías de 
Agricultura con poder de 
convocatoria en los municipios
Alcaldías 
municipales
Contacto de  nuevos clientes a través de los 
medios de comunicación digitales con el fin de 
generar negociaciones
Construir base de datos de clientes 
potenciales contactados a través de los 
medios digitales
Contacto con clientes 
potenciales y negociaciones 
efectivas




 Relacionamiento entre las entidades de apoyo 
al sector primario de la economía en entidades 
centralizadas y descentralizadas como 
Alcaldías, gobernaciones y fundaciones de 
apoyo, con el fin de formular programas 
sinérgicos que apunten a un objetivo común
Formular planes de acción 
interisntitucionales para el apoyo a los 
pequeños productores
Emprendedores apoyados por 
las Entidades del Departamento
Con acuerdos de voluntades en 
busca del objetivo común de 
apoyo a los pequeños productores
Entidades de 
apoyo
Refuerzo a la capacitación brindada, 
especialmente, en el manejo de TIC a los 
productores emprendedores del programa 
SENA Emprende Rural
Capacitar a los emprendedores en el  
manejo de las TIC
Productores capacitados en 
medios digitales para la 
comercialización 
A través de la oferta educativa e 
incluyendo dentro de la 
capacitación complementaria a los 
productores este tipo de 
programas SENA  
Desarrollo de  proyectos de escalabilidad en la 
producción para que los emprendedores 
puedan corresponder con la frecuencia de 
compra de sus clientes.
Elaborar planes de producción según 
tipo de producto en cada municipio 
para corresponder a las exigencias del 
mercado Producción organizada
Haciendo diagnósticos de 
producción en cada municipio para 




Asesoramiento legal a través de los gremios, 
para los pequeños productores.
Asesorar en términos y condiciones 
legales inherentes a cada sector 
productivo de las unidades productivas
Organización Administrativa
Con el apoyo de los diferentes 
gremios del sector productivo
Programa SENA 




Creación de una plataforma virtual para la 
negociación, que demás tenga difusión en las 
redes más conocidas como Facebook, 
instagram, grupos de whats app
Comercializar productos y servicios de 
las unidades productivas del programa 
SER a través de una plataforma virtual.
Mejora en los canales de 
comercialiación de los 
productos de los 
emprendedores por mas 








Oferta de programas SENA sobre uso de 
tecnologías a los productores y sobre seguridad 
informática con el fin de evitar plagios o 
negociaciones en su nombre.
Ofertar programas sobre el uso de las 
TIC y seguridad informática en los 
municipios
Mas población capacitada en 
sistemas informáticos y su 
seguridad
A través de la oferta educativa e 
incluyendo dentro de la 
capacitación complementaria a los 
productores este tipo de 
programas SENA
Oferta de programas de capacitación sobre 
sistemas de microclimas controlados con el fin 
de inspeccionar los riegos, las plagas y 
enfermedades y evitar la exposición de los 
cultivos a altas temperaturas a través del uso 
de cubiertas..
Ofertar programas de capacitación 
sobre producción bajo cubierta
Mejoramiento de las técnicas 
productivas
A través de la oferta educativa e 
incluyendo dentro de la 
capacitación complementaria a los 
productores este tipo de 
programas SENA
Interaccción con los proveedores a través de 
los mismos medios tecnológicos para buscar 
mejores oportunidades de conseguir 
agroinsumos más efectivos, menos 
contaminantes y más económicos.
Generar espacios virtuales para la 
comunicación con proveedores y 
clientes donde se integren las 
necesidades de cada actor del proceso.
Comunidad virtual enfocada en 
la oferta de la producción 
agropecuaria que contribuya 
con el mejoramiento de la 
comercialización primaria
A través de medios tecnológicos o 
virtuales que integre a 




Búsqueda de  apoyo con entidades 
gubernamentales como la Policía Nacional y 
otras de protección y control para brindar 
mayor seguridad a los productores, evitando la 
pérdida de cosechas y productividad por la 
delincuencia común.
Vincular a los productores a las redes 
de seguridad ciudadana.
Que los productores oferentes, 
puedan contar con el apoyo de 
entidades como la Policía 
Nacional para tener más 
seguridad en el momento de 
ofertar sus productos
Por medio de estrategias de 
conocimiento de las redes y 
métodos para accionar alarmas a 




Búsqueda de alternativas para mitigar el 
cambio climático como la arborización a través 
de las entidades y los gremios para de manera 
conjunta contribuir con el mejoramiento 
ambiental.
Participar en programas de mitigación 
con la autoridad ambiental del 
departamento.
Conocer y participar de los 
programas de Mitigación de el 
efecto invernadero 
A través de programas ,campañas 
de consumo responsable y 
producción amigable con el medio 
ambiente emanados por la 
autoridad ambiental del 
departamento
Programa SENA 
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Fuente: elaboración propia de las autoras 
 




ACTIVIDAD - PROCESO OBJETIVO ¿QUÉ SE QUIERE LOGRAR? ¿CÓMO SE QUIERE LOGRAR?
¿CON QUÉ 
RECURSOS?
Establecimiento de la marca “El campo a un 
Click” con soporte SENA para brindar 
reconocimiento del apoyo comercial de la 
Entidad a los productores y respaldo en los 
procesos organizativos y productivos.
Realizar los tramites correspondientes 
ante la dirección nacional de SENA  
para institucionalizar la marca
entregar el proyecto de marca a 
la dirección 
A través de la entrega del 







Registro de la marca “El Campo a un Click”  en 
portales de búsqueda y aprovechamiento del 
tiempo libre como: Google, Youtube.
Elaborar los protocolos para el ingreso 
de la marca a portales de búsqueda
Realizar los trámites 
correspondientes para el 
ingreso de la marca a los 
portales de búsqueda







Realización de alianzas estratégicas con las 
Entidades Regionales con el fin de registrar el 
link de “El campo a un click” en sus portales.
Realizar alianzas con las entidades 




 Establecimiento de programas de motivación 
para los instructores del programa SENA 
Emprende en la utilización y difusión de la 
plataforma en los sitios donde imparten la 
formación y en las unidades productivas 
creadas.
Diseñar un programa de motivación o 
reconocimiento a los instructores y 
unidades productivas que más utilicen 
la plataforma
Crear programa de 
reconocimiento








Plataforma virtual para la comercialización  de productos "El campo a un click"
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NOMBRE DEL PROYECTO
ACTIVIDAD - PROCESO








Elaboración de planes de 
negocios para la 
capitalización empresarial.
Formular planes de negocios 
para la capitalización de los 
emprendedores
Planes de negocio 
formulados
Número
No. De Planes formulados por instructor 
al año






Fomento a la asociatividad 
de los productores para 
generar planeación 
comunitaria en la producción 
que corresponda a la 
demanda






No. De Unidades productivas 
fortalecidadas en programas gremiales
 = 20 Unidades 
productivas anuales 




Contacto de  nuevos clientes 
a través de los medios de 
comunicación digitales con el 
fin de generar negociaciones
Construir base de datos de 
clientes potenciales 
contactados a través de los 
medios digitales
Base de datos clientes 
potenciales .
Número
No. De clientes contactados a través de 
los medios digitales.
 = 15  clientes 
contactados 
mensualmente 
para ventas y 






 Relacionamiento entre las 
entidades de apoyo al sector 
primario de la economía en 
entidades centralizadas y 
descentralizadas como 
Alcaldías, gobernaciones y 
fundaciones de apoyo, con el 
fin de formular programas 
sinérgicos que apunten a un 
objetivo común
Formular planes de acción 
interisntitucionales para el 
apoyo a los pequeños 
productores
Formulación de planes 
de acción
Número No. De Planes de acción formulados
 =1 plan de acción 
formulado por cada 
unidad productiva 








Refuerzo a la capacitación 
brindada, especialmente, en 
el manejo de TIC a los 
productores emprendedores 
del programa SENA 
Emprende Rural
Capacitar a los 
emprendedores en el  
manejo de las TIC
Capacitacion en uso y 
manejo de TIC
Número
No. De Aprendices y emprendedores 
capacitados en manejo de TIC
     =10 Grupos de 
emprendedores, 
incluidos los grupos 
en etapa de 
formación 












Creación de una plataforma 
virtual para la negociación, 
que demás tenga difusión en 
Comercializar productos y 
servicios de las unidades 









Desarrollo de  proyectos de 
escalabilidad en la 
producción para que los 
emprendedores puedan 
corresponder con la 
frecuencia de compra de sus 
clientes.
Elaborar planes de 
producción según tipo de 
producto en cada municipio 
para corresponder a las 
exigencias del mercado
Planes de producción Número
No. de planes entregados de los grupos 
con vigencia a un año






durante el primer 
año. Y 100% a 
grupos en 
formación durante 









Asesoramiento legal a través 
de los gremios, para los 
pequeños productores.
Asesorar en términos y 
condiciones legales 
inherentes a cada sector 
productivo de las unidades 
productivas
Asesorías realizadas Número
No. De Eventos de divulgación 
tecnólogica en Asesorias legales
 = 1  evento 
realizado  de 
divulgación 
tecnólogica en    
asesorías legales al 




SER, gremios e 
instituciones 
agropecuarias
Creación de una plataforma 
virtual para la negociación, 
que demás tenga difusión en 
las redes más conocidas 
como Facebook, instagram, 
grupos de whats app
Comercializar productos y 
servicios de las unidades 
productivas del programa SER 
a través de una plataforma 
virtual.
Unidades productivas 
contactadas a través 
de la plataforma
Número
No. unidades productivas contactadas a 
través de la plataforma
 =20 unidades 
productivas 
contactadas a 
través de la 
plataforma durante 
el primer año de 
funcionamiento y 5 




programa SER t 
Gestores SENA
Oferta de programas SENA 
sobre uso de tecnologías a 
los productores y sobre 
seguridad informática con el 
fin de evitar plagios o 
negociaciones en su nombre.
Ofertar programas sobre el 
uso de las TIC y seguridad 
informática en los municipios
unidades productivas 
capacitadas en uso de 
TIC y seguridad 
informática
número No. de unidades productivas capacitadas








Oferta de programas de 
capacitación sobre sistemas 
de microclimas controlados 
con el fin de inspeccionar los 
riegos, las plagas y 
enfermedades y evitar la 
exposición de los cultivos a 
altas temperaturas a través 
del uso de cubiertas..







Número No. de unidades productivas capacitadas








Interaccción con los 
proveedores a través de los 
mismos medios tecnológicos 
para buscar mejores 
oportunidades de conseguir 
agroinsumos más efectivos, 
menos contaminantes y más 
económicos.
Generar espacios virtuales 
para la comunicación con 
proveedores y clientes donde 
se integren las necesidades 
de cada actor del proceso.





No.  base de datos electrónica con 
información de proveedores por 
municipio





Búsqueda de  apoyo con 
entidades gubernamentales 
como la Policía Nacional y 
otras de protección y control 
para brindar mayor seguridad 
a los productores, evitando 
la pérdida de cosechas y 
productividad por la 
delincuencia común.
Vincular a los productores a 
las redes de seguridad 
ciudadana.
unidades productivas 




No. Unidades productivas visitadas y 
capacitadas en redes de apoyo








Búsqueda de alternativas 
para mitigar el cambio 
climático como la 
arborización a través de las 
entidades y los gremios para 
de manera conjunta 
contribuir con el 
mejoramiento ambiental.
Participar en programas de 
mitigación con la autoridad 
ambiental del departamento.
unidades productivas 
socializadas en los 
programas de 
mitigación de la 
autoridad ambiental
Número
No. De unidades productivas 
socializadas en programas de mitigación 
al cambio climático










Establecimiento de la marca 
“El campo a un Click” con 
soporte SENA para brindar 
reconocimiento del apoyo 
comercial de la Entidad a los 
productores y respaldo en 
los procesos organizativos y 
Realizar los tramites 
correspondientes ante la 
dirección nacional de SENA  
para institucionalizar la marca




No. Proyecto de diseño de marca 
entregado y socializado
 =1 Entrega y 
socialización  de 









Asesorar en términos y condiciones legales inherentes a cada sector productivo de las unidades productivas
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Fuente: Elaboración propia de las autoras 
 
8.4. ESTRATEGIA DE INTEGRACIÓN INSTITUCIONAL 
 
Risaralda es un departamento que se proyecta al desarrollo económico según como 
lo menciona la Agenda interna para la productividad y la competitividad63 desde el 
año 2007 cuando se elaboró el documento donde se realizan las proyecciones de 
las apuestas productivas del departamento, y entre ellas, el apoyo a la producción 
agrícola, pecuaria y de transformación dentro de la apuesta agroindustrial, 
coincidiendo con los renglones que se gestan como unidades productivas a través 
del programa SENA Emprende Rural. 
Así mismo en el “Plan Departamental de Ciencia, Tecnología e Innovación”64  en 
su propuesta de apoyo que reza:  
“Ciencia, Tecnología e Innovación, con conciencia ambiental, para un 
departamento que posee una plataforma territorial que hace parte de uno de los 
                                                     
63 COLOMBIA,  DNP Departamento Nacional de Planeación, Agenda Interna para la Productividad y la 
Competitividad, Documento Regional Risaralda, Bogotá, Junio 2007 
64 CODECYT Risaralda, Plan Departamental de Ciencia, Tecnología e Innovación, convenio 350, Documento 
versión ajustada diciembre 2010, pag. 283 
NOMBRE DEL PROYECTO
Realización de alianzas 
estratégicas con las 
Entidades Regionales con el 










Registro de la marca “El 
Campo a un Click”  en 
portales de búsqueda y 
aprovechamiento del tiempo 
libre como: Google, Youtube.
Elaborar los protocolos para 
el ingreso de la marca a 
portales de búsqueda
Ingreso de la marca a 
portales de búsqueda
número
No. Marcas registradas en  portales de 
búqueda
   =4 Portales de 
búsqueda activos 
con la marca de el 
campo a un click.
Oficina de TIC 
SENA
Realización de alianzas 
estratégicas con las 
Entidades Regionales con el 
fin de registrar el link de “El 
campo a un click” en sus 
portales.





No. De portales institucionales con el 
Link del campo a un click. 
   = 3 portales 
institucionales del 
departamento con 
el link de el campo 
a un click
Dirección Regional- 




 Establecimiento de 
programas de motivación 
para los instructores del 
programa SENA Emprende en 
la utilización y difusión de la 
plataforma en los sitios 
donde imparten la formación 
y en las unidades productivas 
creadas.
Diseñar un programa de 
motivación o reconocimiento 
a los instructores y unidades 
productivas que más utilicen 
la plataforma
Reconocimientos número
No. De Eventos de reconocimiento ante 
la comunidad SENA











Elaborar los protocolos para el ingreso de la marca a portales de búsqueda
PLANIFICACIÓN DE INDICADORES
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ecosistemas, Andes Tropicales, más importantes del mundo. Dicha plataforma 
territorial, debe ser la base para una estrategia de competitividad, que parta de 
las riquezas naturales y las condiciones geopolíticas del contexto, para construir 
las ventajas comparativas que signifiquen la huella digital de la producción y el 
consumo sustentable” 
Por lo tanto, la plataforma virtual “el campo a un click” debe estar presente en las 
páginas institucional de las entidades que hacen parte de la región como son: 
- La Gobernación de Risaralda – Secretaría de Desarrollo Económico y 
Competitividad 
- Alcaldía de Pereira – Secretaría de Planeación 
- Área Metropolitana de Centro Occidente 
- Universidad Tecnológica de Pereira – Oficina de Planeación 
- Cámara de Comercio de Pereira 
- Cámara de Comercio de Dosquebradas 
- Colciencias 
Así mismo, se deben tener en cuenta las alcaldías municipales de los otros 13 
municipios como entidades de apoyo a estas unidades productivas a través de la 
difusión que le puedan brindar a la plataforma virtual “el campo a un click” para el 
conocimiento de los productores, la motivación de estos en la inclusión de los grupos 
de formación para la constitución de unidades productivas que correspondan al 
objetivo de desarrollo económico del campo colombiano; en la búsqueda de 
comprometer las entidades con la difusión y apoyo a la plataforma virtual “el campo 
a un click”, será pertinente la elaboración de acuerdos de voluntades, para lo cual se 







Cuadro 10. Formato acuerdo de voluntades 
FORMATO ACUERDO DE VOLUNTADES 
 
Conste por el presente documento que se firma como un ACUERDO DE 
VOLUNTADES, que se celebra entre el SENA PROGRAMA SER y LA (nombre 
de la entidad) ___________________________________________________, 




A. El SENA 
Razón Social  
NIT  
Domicilio  
Teléfonos de Contacto  
Actividad Económica  
Representante  






Teléfonos de Contacto  
Representante Legal  





FORMATO ACUERDO DE VOLUNTADES 
 
D. CONDICIONES DEL ACUERDO 
Plazo de duración : (...) meses, desde el …../…./.… hasta el … /…/… 
Número de Días de la difusión de la página “EL CAMPO A UN CLICK : 
…………………… 
Sito donde se realiza la difusión: ……………………………………………………….. 
 
CLÁUSULAS DEL ACUERDO: 
PRIMERO: EL PROGRAMA SENA EMPRENDE RURAL manifiesta su interés y 
necesidad de efectuar la difusión de la plataforma “EL CAMPO A UN CLICK” en 
LA (entidad) _____________________________________ para los fines de 
desarrollar la tarea de generar un canal informativo para la comercialización de 
productos de las unidades productivas creadas en su municipio. Por su parte, LA 
(entidad) _____________________________________ acepta colaborar, tanto 
con el SENA como con EL EMPRENDEDOR - PRODUCTOR en esta tarea de 
difusión de la plataforma para lograr contactos con nuevos proveedores y clientes. 
 
SEGUNDO: LA ENTIDAD  desempeñará las actividades de promoción de la 
plataforma “EL CAMPO A UN CLICK” en todos sus eventos y programas de apoyo 
al sector rural. 
 
TERCERO: Para efectos del presente acuerdo EL SENA – PROGRAMA SER se 
obliga a: 
Brindar orientación y capacitación a los emprendedores, en el manejo de las TIC 
y para la oferta de sus productos en la plataforma “EL CAMPO A UN CLICK”, y a 
seguir brindando apoyo para el mejoramiento productivo a través de 
capacitaciones y asesorías por medio del Centro de Desarrollo Empresarial 
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FORMATO ACUERDO DE VOLUNTADES 
CUARTO: Para efectos del presente acuerdo, LOS EMPRENDEDORES - 
PRODUCTORES se obligan a realizar ofertas según sus posibilidades y dentro 
de los parámetro de calidad exigidos por los clientes.  
 
QUINTO: Para efectos del presente acuerdo, la (entidad) 
_________________________ se obliga a: 1) Promocionar la plataforma “EL 
CAMPO A UN CLICK” en todos sus eventos y programas de apoyo al sector rural.  
 
SEXTO: Las partes acuerdan la aplicación de las causas de modificación, 
suspensión y terminación del acuerdo, que se detallan a continuación: 
 
Son causas de modificación del convenio: 
a) Por acuerdo entre la EL SENA, Y la ENTIDAD ________________________ 
 
Son causas de suspensión del convenio: 
a) La falta de compromiso de cada una de las partes. 
b) La oferta de productos engañosa. 
c) Buscar usufructo como entidades por medio de la plataforma virtual “EL 
CAMPO A UN CLICK” 
d) El vencimiento de términos por parte de los periodos de gobierno. 
 
SÉPTIMO: EL SENA declara conocer la naturaleza del presente acuerdo, el cual 
no tiene carácter laboral. 
 
OCTAVO: Para todos los efectos relacionados con el presente convenio, las 
partes señalan como su domicilio el que aparece consignado en la parte 
introductoria de éste, los cuales se tendrán por válidos en tanto la variación no 
haya sido comunicada por escrito a la otra parte. 
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Las partes, después de leído el presente acuerdo, se ratifican en su contenido y 
lo suscriben en señal de conformidad en dos ejemplares; el primero para EL 
SENA, el segundo para LA ENTIDAD ________________________________,  
 
Suscrito en la ciudad de……………….., a los………………………..días del mes 






REPRESENTANTE DE LA ENTIDAD __________________________________ 
 
 
Fuente: elaboración propia de las autoras 
 
8.5. PRESUPUESTO PARA EL INICIO DE LA PLATAFORMA:  
 
Cuadro 11. Presupuesto Anual 
ACTIVIDAD COSTO 
Funcionario SENA Emprende Rural $40.000.000 
Diseño y programación web 1.800.000 
Certificado de seguridad digital 100.000 
Dominio 50.000 
Hosting 150.000 
Publicidad Facebook 1.500.000 
Publicidad Twitter 1.200.000 
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ACTIVIDAD COSTO 
Publicidad Instagram 1.200.000 
Viáticos – acuerdos de voluntades 14 
municipios 
1.000.000 
TOTAL ESTIMADO $47.000.000 
 












El Estado a través del programa SENA Emprende Rural, ha realizado grandes 
esfuerzos por generar cambios positivos y productivos en el campo colombiano, sin 
embargo, no ha sido una tarea fácil, teniendo en cuenta la alta deserción de los 
grupos de capacitación, la falta de compromiso de los aprendices y las dificultades 
para generar asociatividad; muchos productores pese a su esfuerzos por ser más 
productivos, tienen la debilidad en la cultura individualista que no les permite aunar 
esfuerzos que correspondan a la comercialización a gran escala, sin embargo, como 
Entidad, se continúa buscando solución a este tipo de situaciones, el programa sigue 
vigente creando más y mejores unidades productivas. 
 
La plataforma “El campo a un click”, es una propuesta institucional que apoya y 
gestiona la comercialización de productos de los pequeños productores del 
departamento de Risaralda, esta propuesta enlazada al SENA Emprende Rural, 
podrá generar grandes posibilidades en la el incremento de los ingresos con la 
posibilidad de abrir una ventana al conocimientos de nuevos mercados de los 
productos de los emprendedores participantes y hacerlos usuarios activos  de las 
nuevas tecnologías de la información aplicadas a su realidad y entorno. 
 
El marketing integrado, es una estrategia para la conversión del programa SENA 
Emprende Rural, del más difícil de la entidad, al que más apoya a la población rural 
y vulnerable, demostrando así que puede ser el que genere resultados positivos en 
cuanto al mejoramiento productivo del departamento, por lo tanto tener alineados los 
instructores, los emprendedores y los clientes potenciales alrededor de una 








 Establecer grupos de Instructores por áreas con el fin de generar acciones 
conjuntas de capacitación y agremiación de productores que conlleven a 
desarrollar una planeación de producción que corresponda con el 
mercado. 
 Mejorar las condiciones de los Instructores del programa SENA Emprende 
Rural con el fin de motivarlos en su qué hacer y establecer metas de 
desarrollo comunitario por municipios o en su conjunto. 
 Establecer la plataforma virtual “El campo a un click” como apoyo 
institucional para la producción del departamento de Risaralda 
 Determinar la figura de apoyo como SENA facilitador en los procesos 
comerciales a futuro. 
 Establecer el área de liderazgo del programa SENA Emprende Rural con 
un funcionario especializado como gestor de la plataforma virtual para su 
aplicabilidad, seguimiento, monitoreo y logo de resultados.  
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